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Prefață 


Cînd eşti prea sărac pentru a-ţi permite cheltuielile necesare 
depoluării, economiile făcute astfel se răzbună prin agravarea 
acestui fenomen. Întreținerea zvelteţei trupului îl preocupă pe 
individul care are de la ce să se abțină, după cum obezitatea este, 
pînă la un punct, un simptom al penuriei de alimente. 

Sîntem prea copleșiți de grija zilei de mîine, prea trişti ṣi 
uneori prea mînioși pentru a ne mai putea reculege, a lua dis- 
tanţă și a intra, în dispoziția propice reflecției asupra ieșirilor 
noastre intempestive și conduitei de buldozer în relaţiile cu cei- 
lalți, nervilor și descărcărilor noastre necontrolate, nesuspenda- 
te temporar, neseparate de “sfetnicia” unei nopți, ci expulzate 
frust, hic et nunc. 

Acțiunea impulsivă, nestrunită de inhibitii condiţionate, 
învățate, adîncește disensiunile interuman&t Dar iată că de cîte- 

| va decenii, dar mai intens în ultima decadă, Occidentul, deși 
j neocolit de tot soiul de conflicte, sau poate și de aceea, își gă- - 
seşte resursele de a se ocupa de ele, făcîndu-le obiect de studiu ` 
B- şi acțiune constructivă. Ca atare, la intersecția mai multor şti- 
ințe - psihologia, sociologia, pedagogia, dreptul, politologia, 
managementul, etica și nou constituita creatologie fiind cele 
mai implicate - este în curs de structurare o nouă disciplină: 
rezolvarea conflictelor (RC). 

Cu preocupări demarate prin deceniul şapte, sub formă de 
4 „teme subiacente, capitole din lucrări sau chiar mici studii (vezi 

K. Lewin, M: Deutch, A. Rapaport ş-a.), “Ştiinţa rezolvării con- 

flictelor” - deși actualii promotori ezită să o numească astfel, 
= optînd pentru sintagma mai modestă “rezolvarea conflictelor” - 
— are șansa să devină o știință de sine stătătoare. 

Aceasta se edifică pe cîteva idei fundamentale, care con- 
trariază prejudecățile și atitudinile noastre vizavi de fenomenul 
conflictual, 

In primul rînd, accepţia termenului “conflict” suferă o extensie, 

4] el însemnînd nu doar forma acută (violență verbală, fizică sau 
armată) a confruntării dintre două sau mai multe “părți”, ci şi cel 
mai redus grad de intoleranță față de Persoana de alături, pentru 


tp 
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simplul fapt că ea este altfel decît mine. Or, diversitatea oamenilor 
este imensă; fiecare individ este un unicat, întrucît el este produsul 
unui génotip Singular, peste care s-a suprapus o experiență de Viaţă, 
tot at de singulară. În interacțiunea dintre două sau maj multe 
persoane, fiecare se prezintă cu cortegiul său de informaţii diferite 
sau diterit procesate, motive, interese, cxpectanţe, credințe, 
convingeri, aspirații, atitudini, valori, opțiuni. 
Inainte ca rațiunea să intervină, un impuls egocentric ne de- 
termină să ne instituim în etalon al corectitudinii şi echităţii: 
“Cum sînt, gîndesc şi fac eu este bine, corect și frumos; dacă tu 
ești, simţi, gîndești sau faci altfel, este greşit”. Cînd diferenţele 
dintre oameni nu sînt acceptate, apare „dezacordul, verbalizat 
sau nu; este prima formă a conflictului, ușoară și incipientă. 
Rezolvarea conflictelor se ocupă inclusiv de ea. 
"MA doua premisă a rezolvării conflictelor este acceptarea con- 
„ Hictului, recunoaşterea prezenţei sale universale. Nu ideea 
omniprezenței conflictului este nouă (vezi Heraclit: *“Totul se 
i naște din lupta contrariilor şi din cea mai adîncă discordie rezultă 
cea mai perfectă armonie”; vezi dialectica lui Hegel sau chiar a 
lui Engels), ci aşezarea ei la temelia noii discipline. A ignora 
conflictul interuman sau a-l nega jenaţi, a-l ascunde acolo unde 
este exclus ca el să nu existe, a declara demagogic că trăim în- 
tr-un climat absolut steril, fără germenii contradicțiilor, înseamnă | 
a duce politica păguboasă a struțului, lăsînd liber conflictul să se . | 
dezvolte malign. La-nivel macrosocial, s-a văzut că mascarea 
deliberată a conflictului, negarea lui publică țin de natura regi- 
murilor autoritare, iar cetățenii născuţi şi crescuți într-un astfel de | 
climat vor fi inevitabil marcați de această atitudine. | 
Promotorii rezolvării conflictelor merg mai departe: trans- | 
formarea conflictelor, negative şi distructive prin natura lor, în 
oportunități, şanse de progres. Aceasta se poate realiza prin 
poe etitee, reorientarea energiei conflictului în direcţii accep- 

' fate și utile social sau, cel puţin post factum, după manifestarea 
acestuia, prin valorificarea lui ca experiență de viață, ca act de 
învățare cu beneficii profilactice (cum să evităm repetarea lui) 
sau diagnostice, epistemice (aprofundăm înţelegerea celuilalt, a 
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noastră înșine, a fenomenelor psihosociale). Vom învăţa deci să 
înlocuim exclamaţia: “Vai, un conflict!” cu: “Un conflict! Ah, 
ce ocazie!”. 
Într-un autentic spirit etic, de fair play, democratic, disci- 
plina rezolvării conflictelor propune o nouă abordare, finalitate 
şi, implicit, metodă de rezolvare a conflictelor, la sfirşitul 
| căreia ambii sau toți protagoniștii beneficiază de avantajele 
i care în mod curent revin exclusiv învingătorului, Și anume 
A strategia victorie/victorie. Este “filozofia” rezolvării conflicte- 
lor, Torța ei (oferă o rezolvare de durată, deoarece convine inte— 
gral şi în consecință, este acceptată de părțile implicate), te- 
meiul etic și psihologic. Aici, în abordarea strategiei victo- 
rie/victorie, găsesc autoarele lucrării de față chintesenţa și sim- 
olul rezolvării confli K În aceasta stă ex icația opțiunii lor 
pentru subtitlul cărții: giecare poate cîştiga __ 
Net superioară compromisului prin Chiar faptul că nu oferă 
soluții în jumătăți de măsură, lăsîndu-i parțial nesatisfăcuţi și 
e „/  oricînd dispuși la redeschiderea conflictului, rezolvarea victorie/ A 
victorie uzează de creativitatea partenerilor pentru a descoperi (4 
sau crea o paletă largă de variante de rezolvare, pînă se ajunge la 
üna-care răspunde integral nevoilor formulate de fiecare. 
Perspectiva anterioară asupra rezolvării conflictelor nu avea 
în vedere această strategie. D.R. Forsyth (An Introduction to d 
Group Dynamics, 1983) descrie procesualitatea conflictului la 
nivel de grup, analizînd cinci secvențe: dezacordul, confrunta- 
rea, escaladarea, dezescaladarea și rezolvarea. Rezolvarea (ter- 
men pe care pe bună dreptate A. Rapaport, 1974, îl socotea limi- 
tativ, întrucît conotează doar “reconcilierea”, ignorînd posibili- ) 
tatea ca părțile să se “dezangajeze” sau să se “distrugă”) era 
văzută de autori, inclusiv de către Forsyth, ca o încetare a con- s 
flictului prin uńa din următoarele căi: a) “Disputantul” renunţă 
la cerere, fără să fie convins că cealaltă parte este corectă, dreap- 
tă; b) O facțiune își impune punctul de vedere asupra celorlalte 
Părți, printr-un act de autoritarism; c) Acord prin' compromis p 
(prin negociere sau “tocmeală?); d) Conversia la punctul de ŞI 
vedere exprimat de cealaltă parte (prin justificări adaptative). 


V 
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La Helena Cornelius și Shoshana Faire regăsim variantele 
clasice, în conceptualizare proprie (rezolvările prin reprimare, 
abandon, victorie/înfrîngere și compromis), dár punctul forte al 
cărţii - şi nu numai al cărţii, ci și al conflictologiei - îl constituie 
introducerea; strategiei victorie/victorie. N 

Conflictele sînt diverse, iar o taxonomie a lor va trebui să Ý 
îmbrătişeze mai multe criterii. Mihaela .Vlăsceanu (în Psiho-Y 
logia organizațiilor și conducerii, 1993, p. 172) citează definiția | 
pe care o dădea conflictului Louis Stern (1970 “Conflictul... | 
poate fi considerat din punct de vedere comportamental ca NS 
formă de opoziţie care este centrată pe adversar, este bazată pe l 
incompatibilitatea scopurilor, intentiilor sau valorilor părții opo- | 
nente; opoziţie care este directă, și personală, în care adversarul | 
controlează $copul sau intenția dorite de ambele părți”. i 

Insă conflictul pare a fi mai divers, iar cîteva clasificări ne 
vor convinge de acest lucru. Înseși criteriile pot varia, de la cel 
comportamental, pe care am văzut că-l uzitează Stern, la aria ; 
socială, participanţi, litigii, mijloace etc. (M. Deutch, 1965). 

A În functie de aria socială, primul nivel este cel individual, 
, intrapersonal (conflicte interne, de exemplu, între cele două | 
“1. “pulsiuni contrare, Eros şi Thanatos), dar de care se ocupă psi- | 
- hologia și psihiatria. Urmează gppflictélgpociale interperso- | 
nale,"ihtragrupale (familii, întreprinderi). și E rurale Cede, | | 
grupări etnice, rasiale, politice), internationale (implicînd nati- ‘ | 
uni sau chiar blocuri - NATO, SEATO). e | 

A. Rapaport (Conflict in Man-Made Environment, 1974) 


5 cepere a. adversarului 


rimul criteriu, sistemele implicate în 


CORTTICT, discerne între conflictele endogene și cele exogene -| 
aTe și asimetrice; orientate s litigiu (care s-au stins în 

clipa în care s-a rezGlvât problema) sau spre structură (cazul 

revoluțiilor social-politice); competiţia (economică, lupta pentru 

putere). Valerie Sessa (1994 mai menhonează, în dinamica gru- 

pelor de muncă, conflictul orientat-spre-sarcină (care se referă la 

substanța activităţii: idei sau metode) și conflictul orientat-spre- t 
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structură (lupta pentru conducere, încărcarea inegală cu sarcini 

“Je lucru şi diferențe de personalitate). Luptele (dominate de 

afecte, urmărind distrugerea, avertizarea sau îndepărtarea duş- 
manului), jocurile (raționale, axate pe situație, în care conduita 
ambilor adversari este ghidată de reguli) și dezbaterile (schim- 
buri de stimuli verbali care urmăresc aducerea adversarului sau 
a unei terțe părţi (procesele din instanța judecătorească, dezba- 
terile din corpurile legislative - la propriul mod de a percepe ȘI 
evalua situația) sînt incluse de Rapaport în categoria conflic- 
telor, depăşind astfel limitele trasate de definiția lui Stern. 

F “Scoala australiană” a rezolvării conflictelor operează cu 

| cinci genuri de conflicte, în funcție de intensitatea sau nivelul 

acestora. Autoarele cărţii de faţă le prezintă chiar în introdu- 
Gere: disconfortul, incidentul, neînțelegerea, tensiunea și criza. 
mc da et catea E tibia 

Dincolo de taxonomii, o simplă enumerare a tipurilor de 

conflicte ce pot fi soluționate prin metodologia propusă în acest 

f volum ne va întregi imaginea diversităţii și omniprezenței aces- 

7 tora: conflictul marital, între părinți și copii, între copiii unei fa- 

\ milii, conflictele din instituţiile educative, între vecini, etnice, 
eligioase, conflictul salariaţilor și industrial, conflictul con- 
sumatorului, comercial, ecologic, cu autorităţile statale, conflic- 

\ tul politic, militar, internațional, conflictul valorilor. 

Conflictologia ca disciplină emergentă este obiectul unor 
departamente speciale din cadrul unor facultăţi (de filosofie, 
politică, psihologie, sociologie, studii asupra păcii etc.), al unor 
centre sau institute de studiere a conflictului (existente în state 
ca New York, Carolina de Nord, Oregon, Texas, Virginia, în 
Anglia și Islanda, în Africa de Sud, Rusia, Australia, Tasmania 

„ sau Noua Zeelandă) sau organizaţii mai largi, cum este Reteaua 
Internaţională pentru Rezolvarea Conflictelor (CRN), cu sediul 
la Chatswood, Australia. Institutul pentru Analiza şi Rezolvarea | 
Conflictelor (ICAR) de la George. Mason University, Virginia, 
SUA, condus de Kewin Clements, a fost prima instituție de 
învățămînt superior în domeniul rezolvării conflictelor. | 
__ Șiința “Ja zi” este promovată prin publicaţii de specialitate şi 
întruniri științifice, Numai în 1995 au avut loc mai multe con- 
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ferințe internaționale axate direct pe conflictologie: Introducere 
în rezolvarea conflictelor de mediu, Ontario şi Banff (Canada), 
A IX-a Conferinţă anuală a Canadei pe tema medierii familiale, 
Conferința Regatului Unit asupra conflictelor, Herdfordshire 
(Anglia), Conflictele interculturale (Malta), Armonia persona- 
lă/globală, St. Petersburg (Rusia) și trei conferințe pe tema con- 
struirii păcii şi rezolvării conflictelor (San Sebastian - Spania, 
Malta, Minneapolis - SUA). 

Centrul pentru Rezolvarea Conflictelor de la Mâcquarie 
University din Sidney, Australia (condus de Gregory Tillet) ne 
va da o imagine a amplorii și diversităţii fenomenului: centrul 
asigură cursuri universitare în facultăţile care pregătesc profesio- 
nişti în rezolvarea conflictelor (mediatori și conciliatori), dar și 
pentru cei ale căror responsabilități profesionale incumbă impli- 
carea în rezolvarea conflictelor: asistenţi sociali, consilieri, ma- 
gistraţi, ingineri, manageri ai resurselor umane, oficialități, profe- 
sori. Aceste cursuri asigură o introducere în teoria conflictului, 
dar şi practicarea analizei conflictelor, comunicării interperso-. 
nale, negocierii și medierii. Centrul organizează, de asemenea, 
cursuri postuniversitare în cadrul unor programe pentru obținerea 
următoarelor atestate: certificat, diplomă de licenţă, master și 
doctor în rezolvarea conflictelor și, separat, în mediere. . 

Reţeaua Internaţională pentru Rezolvarea Conflictelor (CRN), 
inițiată şi condusă de Stella Cornelius și Helena Cornelius, are 
drept scop “cercetarea, dezvoltarea, predarea și implementarea 
teoriei și practicii rezolvării conflictelor printr-o reţea naţională și 
internațională”. Ea oferă nouă categorii de servicii, printre care pre- 
gătirea de profesori (instructori) de rezolvarea conflictelor, grupe 

de consultanță, resurse (cărți, manuale, casete audio și video), asis- 
tență pentru predarea rezolvării conflictelor în învățămîntul școlar, 
proiecte speciale (de exemplu, rolul mass-media în rezolvarea con- 
flictelor, analiza problemelor fierbinţi din punctul de vedere al 
rezolvării conflictelor, managementul conflictelor, activități inter- 
naționale), sprijinirea profesioniștilor în rezolvarea conflictelor, 
organizarea de workshop-uri publice pentru industrie, administrația 
de stat, organizaţii profesionale şi persoane particulare: 
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Recent, CRN s-a implicat în schițarea profilului comunității 
care ştie să-şi re zolve conflictele etic și nonviolent (Stella 
Cornelius, 1994): omul capătă nu doar sentimentul sec urității 
psihologice şi fizice, dar și putere pe rsonală, ca rezultat al dez- 
voltării capacităţilor de consultare, opțiune și participare. Deca- 
lajul dintre cei puternici și cei slabi se reduce, deoarece capaci- 
tătile de a rezolva conflictele î îi tonifică pe cei care credeau că 
vocea lor nu este deloc auzită sau că le este refuzat orice rol. 


Asertivitatea adecvată (exprimarea propriei poziţii fără a incita 
reacția de apărare sau. de atac), capacitatea de a-i asculta 
necazurile celuilalt, forța colaborării și voința de a rezolva sînt 
caracteristici cheie pentru o comunitate care prețuiește con- 
tributiile tuturor membrilor săi. 

Valorile centrale ale unei comunități care știe să-și rezolve 
conflictele sînt libertatea alegerii, responsabilitatea individului 
şi promovarea unei societăți echitabile. Ea va trebui să fie aptă 
să genereze variante opționale, să lărgească perspectivele, să 
avanseze soluţii creative mai degrabă decît să devină Lepsa 
polarităților bun- -rău, corect-greșit. 

Sensibilizați de problematica acestei lucrări, ceea ce ne revine 
nouă, românilor, în planul edificării conflictologiei ca disciplină, 
este de a explora diversitatea oferită de specificul nostru și de a-l 
face cunoscut comunității științifice internaţionale. De la noi, ca de 
altfel de la oricare societate în parte, se așteaptă identificarea parti- 
cularităţilor culturale, psihologice, sociale, politice, religioase, etni- 
ce ș.a.m.d., particularităţi care reclamă adaptarea manierei de 
rezolvare a conflictelor și implicit retușarea disciplinei. Este intere- 

santă și utilă testarea și stimularea receptivității diferitelor categorii 
de persoane (pe vîrste, profesii, medii de rezidenţă, nivel de edu- 
caţie etc.) față de tehnicile, metodele și strategiile de rezolvare a 
conflictelor, probate ca eficiente în alte medii culturale. Putem 
îmbogăți fondul informațional al acestei discipline cu noi date fap- 
tice și experienţe, cu interpretarea materialului deja existent, even- 
tual de pe pozițiile științei dinspre care venim. Dar actul nemijlocit 
util, la îndemîna fiecăruia dintre noi, constă în modificarea con- 
duitei în situațiile de conflict personal sau de rezonanţă socială. 
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Cartea Everyone Can Win. How to Resolve Conflict, pe 
care v-o propunem în traducere românească, este un best-seller 
în țările de limbă engleză. Aceasta a mai fost tradusă în limbile 
rusă şi spaniolă, cu perspectiva de a apărea și în limba chineză. 
In colaborare cu Shoshana Faire și Sonya Hall .sau cu Fiona 
Hollier şi Kerrie Murray, Helena Cornelius. a mai redactat un 
manual pentru profesori (CR Trainer”s Manual). Prezentat în 
trei variante (fiecare publicată în două-trei ediţii pe an), acesta 
este un îndrumător metodic: conține indicații metodologice 
detaliate, exerciţii, teme, de discuţie, material didactic pentru 
uzul cursanților. 

Precedată de alte două traduceri în limba română: W. Ury, 
Dincolo de refuz. Ghid al negocierilor cu parteneri dificili, 
Editura de Vest, Timișoara, 1994, şi R. Fisher, W. Ury, 
B. Patton, Succesul în negocieri, Editura Dacia, Cluj-Napoca, 
1995 -, cartea Helenei Cornelius și Shoshanei Faire este inte- 
gratoare. Negocierea şi medierea sînt capitole: ale acestei cărți, 
terenuri de aplicare a instrumentelor propuse. ` : 

Cartea are o-mare adresabilitate, prin caracterul transferabil 
al tehnicilor, atitudinilor, deprinderilor de rezolvare a`proble- 
melor, prin limbajul voit nespecific și accesibil şi, nu mai puțin, | 
prin stilul practic-aplicativ. j 

Această carte poate fi utilizată ca manual în școli, institute de | 
învăţămînt superior, la cursuri de perfecționare, în organisme ale | 
conducerii de stat la toate nivelurile, ptecum ȘI în contextul edu- - | 
cației permanente de către orice adult sau adolescent. Cunoș? 
tintele și abilitățile de rezolvare a conflictelor ne ajută să le pre- 

venim sau, în cel mai rău caz, să le atenuăm și să găsim soluțiile 
cele mai mulțumitoare pentru toată lumea. À 


Dr. Ana Stoica-Constantin 
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lor - Robert Kiyosaki, de la Excellerated Learning, Institute, și 
Thomas Crum, de la Windstar Foundation and Aiki Works. 

Mulţi membri ai Reţelei pentru Rezolvarea Conflictelor au 
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lui Jennifer David, de la Australian Commercial Disputes 
Centre, pentru contribuţiile lor la capitolul privind medierea. 
Aducem mulțumirile noastre Sonyei Hall, pentru neobosita 
-muncă la redactarea cărții în mai multe versiuni; Stellei 
Cornelius, care, în fiecare dimineaţă, începînd cu ora 6.00, 
edita (citea, comenta, corecta) ceea ce noi scriam în ziua prece- 
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Întrucît versiunea în limba română a acestei cărti nu este însotită de seria 
celor 12 audiocasete, nu am găsit necesară traducerea anexei corespunzătoare, 
Apendicele B (n.t.). 
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dentă; lui Debbie, Kerry și Martin, care au tolerat cu bună- 
voință discuţiile interminabile asupra fiecărei secțiuni. Expri- 
măm recunoştinţa noastră şi faţă de Simon & Schuster, cît și 
fată de Susan Morris-Y ates și Kirsty Melville, care au avut per- 
manent în vedere imaginea finală a cărții. 

În sfîrşit, vă mulțumim dumneavoastră, cititorilor, pentru 
efortul de a vă perfecționa. 


Helena Cornelius, 
Shoshana Faire 


Introducere 


Strategia victorie/victorie reprezintă o nouă viziune asupra 
biruintei, care nu presupune înfrîngerea celuilalt. Ea arată cum, 
dinti o trânzacție, fiecare poate să plece mulțumit. Imaginea 
victoriei. corelată cu întringerea este substituită de parteneriatul 
în rezolvarea problemelor. 

ideile acestei cărți tin de simţul comun Cu toate acestea, nu 
sînt banale. De obicei, în conflict omul nu acordă nevoilor celei- 
lalte persoane atenţia pe care oO acordă propriilor sale interese. 
Sperăm că după lectura acestei cărţi veți fi adeptul abordării 
strategiei victorie/victorie în rezolvarea conflictelor.. Veţi găsi 
aici multe metode de a-l convinge pe oponentul pornit să aplice 
strategia victorie/înfrîngere că soluţia victorie/victorie este mai 
bună. Veţi obţine un procentâj mai mare din ceea ce doriţi - lu- 
cru valabil și pentru cei din jur. Desigur, vor fi împrejurări cînd 
veţi avea impresia că nu aţi cîştigat; în realitate însă, dumnea- 
voastră veți fi transformat situația dificilă într-o şansă pozitivă. 

Cîmpul rezolvării conflictelor este imens, dar pînă în prezent 
nu a fost bine definit. In 1986, Anul Internaţional al Păcii, 

Asociaţia Naţiunilor Unite din Australia a fondat Reţeaua pen- 
tru Rezolvarea Conflictelor ca parte a programului său de pa- 
ce. Scopul Reţelei este de a forma şi dezvolta deprinderile de 
rezolvare a conflictelor pentru uz personal, profesional și inter- 
naţional. Pentru a avea pace pe mapamond trebuie: început cu 
controlul efectiv al conflictelor din viața cotidiană. 

Valorificînd observaţiile asupra oamenilor aflați în conflict, 
cît și elementele din areale diferite, cum ar fi managementul, 
creşterea copiilor, psihologia, artele marțiale, educaţia perma- 
nentă șî gîndirea critică, Reţeaua a elaborat cu meticulozitate 
un pachet de deprinderi-cheie. In scurt timp, aceste deprinde 


QST 
au. constituit osatura clasificării unei game largi de idei şi 
scrieri referitoare la rezolvarea conflictelor. Ele.au devenit 
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nucleul cursului. Acum este foarte evidentă importanţa și rele- 
vanta deprinderilor-cheie pentru îmbunătăţirea vieţii. 

Reţeaua pentru Rezolvarea Conflictelor a oferit cursuri per- 
soanelor din industrie, guvern și diferite organizaţii. Ea pune la 
punct programe de introducere a acestor abilităţi în școli și 
institute de învăţămînt superior (drept, arhitectură, medicină, 
pedagogic, asistenţă socială, psihologic și comunicaţii) Deprin- 
derile s-au dovedit deosebit de utile pentru management, sindi- 
cate, conducerea “de vîrf” din orice organizaţie, oficiile de îm- 
păciuire, grupurile de aborigeni, politicieni, cele care militează 
pentru mediu şi pentru pace și mulți alții care s-ar putea afla în 
conflict. Acestea sînt abilități care îi ajută pe oameni să treacă 
de la abordarea adversativă la una cooperantă. O astiei de 
strategie este mai bună decît celelalte în industrie și afaceri, în 
acțiunile comunitare şi relaţiile personale. 

Strategia victorie/victorie vă oferă instrumente, nu reguli. 
Fiecare capitol introduce în “trusa” dumneavoastră cîte unul 
din cele 17 instrumente. Așa cum o unealtă are mai multe uti- 
lizări, şi aceste capacități pot fi transferate în diverse sfere de 
activitate. Deprinderile pe care le formaţi la copii sînt, în esen- 
tă, aceleaşi cu cele de care are nevoie un diplomat internațional. 
Acasă, la ora 7 dimineaţă, folosiți un instrument pentru a rezol- 
va o problemă ivită în bucătărie și constatați apoi că același 
instrument vă este util într-o dificilă ședință-la serviciu, la ora 
11. În carte sînt alese exemple și relatări care reflectă această 
diversitate de contexte și transferabilitate a deprinderilor. 

Ce instrumente se găsesc în această trusă? Iată-le, prezentate 
pe scurt: 


Capitolul 1 Victorie/victorie: sînt respectate nevoile fie- 
căruia. 

Capitolul 2 Răspunsul creativ: problemele sînt transtor- 
mate în posibilități constructive. 

Capitolul 3 Empatia: instrumentele de comunicare construi- 
esc relaţiile dintre oameni. Ascultaţi-l şi pe ce- 

lălalt. Dacă ştiţi să ascultați, oamenii vor vorbi. 
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atacați problema, nu 


Asertivitalea adecvată: 
zitia dumnea- 


persoana. Spuneţi care este pi 
voastră. Dacă vorbiti, oamenii vă vor asculta. 
pentru pu- 


Capitolul 4 


Capitolul 5 Puterea cooperantă: 1m etaţi luptele 
tere. Instauraţi “puterea” cu celălalt. | 
Controlul emoţiilor: teama, furia, lezarea și 


) 0 
S, frustrarea pot [i folosite în mod înţelept pentru 
schimbarea afectivă. 
Dispoziţia de a rezolva: recunoașteți proble- 
mele personale care umbresc imaginea. 
Capitolul 8 Faceţi harta conflictului: reprezentați toți fac- 

torii implicaţi pentru a construi o viziune 


Capitolul 7 


comună. 

Capitolul 8 Proiectarea opțiunilor: proiectarea în comun a 
soluţiilor creative. 

Capitolul 10 Negocierea: metode și strategii eficiente pen- 
tru a ajunge la o înțelegere. 

Capitolul 11 Medierea: a-i ajuta pe alții să se înțeleagă reci- 
proc şi să găsească soluţii de rezolvare a con- 

: flictelor. 

Capitolul 12 Lărgirea perspectivelor: a vedea problema în- 
tr-un context mai larg și într-un cadru temporal 
mai amplu. 


Într-un conflict vor fi selectate în mod special unul sau două 
din aceste instrumente. Celelalte vor rămîne în trusă, așteptînd 
alt context. Folosiţi Memento pentru rezolvarea conflictelor 
(p. 257) pentru a analiza problema în detaliu sau pentru a 
decide rapid care instrument este mai indicat în situaţia dată. 

In timp ce citiți despre strategia victorie/victorie, încercaţi să 
raportați abilitățile pe care le învățați la experiența dumnea- 
voastră. Relatările inserate ar putea să vă amintească de întîm- 
plări similare. Vă veți forma mult mai repede deprinderile dacă 
le asociaţi cu situații trăite de dumneavoastră, în loc să le studi- 
ați doar teoretic, 

Această carte nu trebuie citită și apoi lăsată deoparte. Păs- 
trați-o la îndemână și apelați la ea ori de cîte ori auziti, vedeti sau 
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simtiți cum se iscă un conflict. Parcurgeți cu privirea și alegeți o 
propoziție din cele scoase în evidență în text sau revedeți 
sumarul capitolului corespunzător. Lucrați cu această carte pînă 
va face parte din viața dumneavoastră. Ca să-ţi “iubeşti aproa- 
pele ai nevoie de abilităţi și exerciţiu. 

Scopul cărții, și anume strategia victorie/victorie este de-a 

celebra conflictul, nu de a-l condararia. Ea a fost scrisă pentru a vă 
EA ceea ce doriți Și pentru a vedea conflictele ca pe- 
oportunitäti creat creative. O rezolvare a conflictului încununată de suc- 
ces fort c și îti dă sentimentul realizării; 
C E devin fabrici € ce produc stima de sine, școlile se transformă 
în laboratoare de descoperire, locurile de mtncă se preschimbă în 
ambienturi de sprijinire și dezvoltare reciprocă, iar planeta poate 
deveni terenul cooperării la nivel de comunitate globală. 

Doriţi să aveţi Alu interumane piai bogate! Doriţi ca un 
număr mai mare de lucruri să le faceţi mai bine decât în 
- prezent? Doriţi să aveţi mai multă bună dispoziţie în viaţă? 
CITIŢI ACEASTĂ CARTE! 


Introducere în 
problematica conflictului 


Ati trîntit vreodată ușa în urma dumneavoastră, ieșind furios 
din înc ăpere? Vi s-a întîmplat să vă simfiți jignit de spusele 
) V-aţi certat cu mama? Dacă răspunsul este afirmativ 


cuiva! 
are din aceste întrebări, înseamnă că v-aţi aflat într-o 


pe nitru or iC 
situatie conflictuală. 

Aţi dorit vreodată să vă fi purtat în contextul conflictului și 
altfel decît aţi făcut-o? Într-un fel sau altul, aţi avut conflicte 
toată viata şi astfel v-aţi format, deja, anumite abilităţi de a le 
rezolva. Dacă doriţi să mai învăţaţi cîteva, vă invităm să par- 
curgeţi această carte. Ca indivizi cu nevoi, gusturi, Opinii și va- 
lori diferite sîntem expuși conflictelor. Problema este cum să le 
facem faţă. 

Conflictele pot sări gardul grădinii, după cum pot trece şi gra- 
nițele țării; ele pot surveni și după ce am făcut curat în bucătărie 

sau am depoluat mediul înconjurător. Ele pot implica relaţiile 
noastre celt mai intime sau interacţiunile cele mai superficiale. 
Cînd oamenii nu pot tolera diferenţele morale, culturale, religioa- 
se sau politice, conflictul este inevitabil și adeseori costisitor. . 
Conflictul poate deschide căi largi de schimbare sau ne 
poate incita să ne implicăm. Abilităţile de rezolvare a conflic- 
telor nu garantează întotdeauna soluția, dar pot face din conflict 
un prilej de a te cunoaște mai bine pe tine însuţi și pe ceilalți. / 
Mai întîi, să vedem ce se întîmplă cînd apare un-conilict. Ce 
credeți că se întîmplă atunci cînd un conflict este prost abordat 


sau ignorat? Încercaţi să vă gînditți la aceasta, ajutîndu-vă de. 
lista de mai jos: . 


anxietate singurătate > 
retragere mînie înăbuşită 
afnînare scăderea productivității > 
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apatie 

resentiment 

presiune sanguină 


neajutorare 
confuzie 


deteriorare 
negare stres 
despărțire oboseală 
escaladare agravarea bolii 


polarizare farfurii sparte 


Dimpotrivă, ce credeți că se întîinplă atunci cînd un conflict 
este tratat cu competență? Consideraţi lista următoare: 


n sentimentul desfăşurării senzaţia succesului 
normale a evenimentelor 

aa confort senzaţia dezvoltării 

voie bună muncă în echipă 
vitalitate schimbare 
~ f ericirè creştere ; 

deschidere lărgirea relaţiilor 
eficiență pace 
sentimentul forței relaxare 
ușurare sănătate 
camaraderie somn fără griji. 


X Conflictul poate fi pozitiv sau negativ, constructiv sau dis- 
tructiv, în funcție de ceea ce facem noi din el. Categoric însă, 
conflictul este doar rareori static - el se poate schimba oricînd. 
Uneori putem să-i schimbăm cursul doar privindu-l în pers 

tivă. Putem să transformăm certurile chiar în 

Conflictul distracţie. Transformarea de această manieră a 

este o conflictului este totuși o arta, care necesită o 

oportunitate pregătire specială. Primul lucru pe care trebuie 

să-l învăţăm este că certurile noastre și diferen- 

tele individuale fac parte din viață şi că este o greșeală să eviti 
conflictul. Viaţa poate fi mai puțin dureroasă dacă învătăm să 
anticipăm un conflict potențial și să îl tratăm în mod constructiv. 


ec- 


Lee 


` 


aire 
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Rezolvarea conflictelor depinde în mare măsură de con- 
ştientizarea lor. Există indicii care variază de la evident la 
subtil; acestea sînt cheile conflictului, simptome, indicatori, 
stadii sau tipuri distincte ale conflictelor. 


TIPURI DE CONFLICTE 


flict —— ——— 
Criza 


O criză este, fără îndoială, un simptom extrem de evident. 
Cînd cineva întrerupe o relaţie sau demisionează este clar că 
acolo există un conflict care probabil că nu a fost rezolvat. 
Violenţa este un semn indubitabil al crizei, întrucât cearta se 
înfierbîntă, iar oamenii întrec măsura şi se lasă dominați de sen- 
= timente. În timpul crizelor, comportamentul normal zboară pe 
> fereastră. Se plănuiesc ȘI uneori se săvîrșesc acte necugetate. 


Tensiunea , 


Tensiunea este un alt simptom evident. Propria tensiune dis- 
torsionează percepția asupra altei persoane şi aproape toate 
acțiunile aceleia. Relaţia este afectată de atitudini negative şi 
opinii fixe. Sentimentele pe care le ai faţă de cealaltă persoană 


dis- se înrăutăţesc semnificativ. Relaţia devine-o sursă de îngrijorare 
nsa, permanentă. 

înd. O situație tensionată este ca o căpiță uscată de fin, care abia 
pec- aşteaptă o scînteie ca să ia foc. Cînd doi soți stau la masă și el 
r în spune: “Dă-mi sarea”, iar ea ripostează: “Nu-ţi mai place cum gă- 
rä a tesc?”, este clar că ceva nelalocul lui a dus la acest schimb de re- 
tă o plici. Poate că el a ajuns tîrziu acasă de cîteva ori şi ea a tras niște 
ouie concluzii, dar nu are suficiente motive ca să-i reproşeze deschis; 
ren- este foarte posibil ca totul să fie doar o bănuială fără temei. 

VIŢI ; 

1 să Neînţelegerea 

iy, 


Adeseori oamenii se înțeleg greșit unul pe altul, trăgînd con- 
cluzii eronate în legătură cu o situaţie, de obicei datorită comu- 
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nicării neclare sau lipsei de legături între preopinenţi. Uneori 
neînțelegerea survine pentru că situaţia provoacă irascibilitate 
cuiva. Gîndul îți revine obsedant la același lucru. Percepţiile 
asupra problemei sînt alterate. 

Incidentele 


Indiciul că te afli într-un conflict se relevă de obicei prin 
fapte minore. Se petrec unele lucruri mărunte care te întristează 
sau te irită un timp, pentru ca în cîteva zile să le uiţi. În exem- 
plul nostru cu “Dă-mi sarea” și “Nu-ţi mai place cum gătesc?”, 
tensiunea ei şi neînţelegerea ar fi putut fi precedate de mai 
multe incidente mici, cum ar fi, de exemplu, faptul că el a uitat, 
de cîteva ori, să-i telefoneze. “Să nu fac scandal pentru nimi- 
curi i”, va fi gîndit ea atunci, dar aceste mici omisiuni i-au per- 

stat în subconștient. Un incident poate fi, în sinc, o problemă 
simplă, dar dacă Este prost perceput poate fi escaladat. 


"Disconfortul A 


Disconfortul este sentimentul intuitiv că ceva nu e în ordine, 
chiar dacă nu poți spune ce anume. Acesta este un moment în 
care trebuie să-i acorzi atenţie intuiţiei - de fapt, să te bucuri că 
l-ai sesizat. Întreabă-te: “Pot face ceva acum în această chesti- 
une?” Uneori îţi dai seama pe loc ce ai de făcut, dar alteori nu-ți 
revine decât să aştepţi în stare de alertă. 

Dacă învăţaţi cum să recunoașteți semnele Căutați 
disconfortului și ale incidentului și dacă reacțio- indiciile 
nați cu promptitudine, puteți, de cele mai multe conflictului 
ori, să evitaţi ca o situaţie să degenereze în tensi- 

une, neînțelegere sau criză. 


Primul pas în arta rezolvării conflictului este de a 
privi conflictul ca pe o oportunitate și de a căuta in- 


diciile conflictului. 
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VICTORIE/VICTORIE 
ADVERSARI SAU PARTENERI? 


Nu toată lumea recurge în mod spontan la abordarea strategiei 
victorie/victorie. Acest mod de rezolvare a conflictelor necesită 
deprinderi pe care unii dintre noi nu le-au dobîndit în copilărie. 

Imediat ce ne aflăm în conflict sau îl vedem declanșîndu-se, 
putem să alegem abordarea strategiei de rezolvare. Dar uneori 
nu reușim să o facem și atunci adoptăm reacţia “loviturii de pi- 
cior”. Am putea avea impresia că aceasta este reacția noastră 
naturală, dar să nu uităm că multe din reacţiile “naturale” sînt 
de fapt deprinderi, unele dintre ele achiziţionate în fragedă 
copilărie. Dacă tratezi conflictul cam în același fel de fiecare 
dată, înseamnă că ţi-ai dezvoltat doar una din multele “deprin- 

deri de rezolvare a conflictului”. 


ABANDONUL 


Dacă te retragi fizic sau emoțional dintr-un conflict, poate 
de teama confruntării, nu mai ai de spus nici un cuvînt în ceea 
ce se întîmplă. 

Este înţelept, totuși, să te retragi atunci cînd conflictul nu te 
privește -şi lipsa ta de implicare nu afectează cursul eveni- 
mentelor. Ea poate fi chiar utilă, dacă în felul acesta se atrage 

atenţia asupra unei crize neglijabile; 
Abandonezi Pe de altă parte, implicîndu-te, în loc să contribui 
pentru Ja soluţionare, ai putea deveni prea imperativ, 

a pedepsi îmboldindu-l pe celălalt să renunțe sau să se 


PEN ESNS 
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retragă. Prin retragere, o situatie problematică poale să crească 


nemăsurât. Mai trebuie să fiti atent ca “retragerea dumneavoas 


tră să nu dăuneze cuiva. Ea este adeseori utilizată, conștient sau 
nu, pentru a face pe cineva să se tăzpîndească 
Gindi 


și vedeţi 


Reactiile de maijos constituie forme de renunțare 


ti-vă ce se întîmplă cînd nu sînteți de ac ord cu cineva 


dacă se potriveşte vreuna. 


e încetaţi să mai discutaţi? 
| e Plecaţi bosumflat? 
2 @ Vă retrageti jignit? 
„Sg e Căpătaţi resentimente? 
© Vă indispuneți? 
e Daţi din umeri? 
e Spuneţi că veţi pune piciorul în prag mai tîrziu? 
@ Vă spuneţi că sînt “doar chestiuni de serviciu”? 
9 Încetati să vă mai gîndiți la persoana respectivă? 
© O tăiaţi de pe lista de prieteni său parteneri de afaceri? 


d REPRIMAREA 

Refuzul de a lua act de existenţa unui conflict este compor- 
tamentul la care- recurgem cînd avem nevoie de pace cu orice 
preț. Reprimarea este judicioasă, totuși, atunci cînd o con- 
fruntare pe tema unui dezacord fără importanță amenință prea 
mult o relaţie sau cînd oamenii nu sînt pregătiți să audă ceea ce 
ai tu de spus. De asemenea, uneori poți păstra o relație optind 

pentru tact în defavoarea adevărului brutal. 
A reprima un conflict puternic înseamnă a nu vorbi despre 
aspectele sale importante) Dacă păstrezi tăcerea, cealaltă per- 
Totul de soană nu ştie tot ce se petrece cu tine. Chiar 
dragul păci” ap ad celălalt Simte că ceva nu este în Te- 
este PAIC gulă, el nu-și poate da seama care este, de fapt, 

problema, 


Ştiinți a re zolv ării C conflictelor 


29 


în conflict, dumneavoastră... 


e Acţionaţi de parcă n-ar exista nici o problemă? 

Q Vă purtaţi cu nepăsare? 

@ îl suportati răbdător, de dragul liniștii? 

@ Vă reproşaţi ulterior că v-aţi pierdut cu firea? 

e Vă folosiţi farmecul pentru a vă sustrage, a “scăpa 
e Nu Spuneți imic pe moment, dar “o coaceţi” după 


„O 


aceea? 
@ Vă stăpîniţi toate trăirile negative? 


este strategii reprezintă diferite forme de reprimare. 


VICTORIE/ÎNFRÎNGERE 


¿Stilul “victorie/înfrîngere” este adesea rezultatul unei ten- 
Tale inconștiente de a vă proteja de durerea eșecului. Victorie/ 
înfrîngere este o confruntare de forțe, în care una din părți 
ajunge deasupra: Totuși, uneori este necesar ca O 
persoană obișnuită cu o funcţie care- i conferă 
autoritate (de exemplu, şef, părinte sau profesor) 
să ignore legea pentru binele cuiva. Desigur, este necesar ca 
cineva să vegheze ca oamenii să fie protejaţi față de conduitele 
violente sau obraznice Totuşi, victorie/înfrîngere poate avea 
efecte întîrziate: învinsul poate să nu suporte o decizie care s-a 
luat fără să se ţină seama de el și, ca atare, să încerce chiar sa- 
botarea ei; Învinsul de astăzi poate refuza să coopereze mîine. 


Păzeşte-te 
de cel învins 


Iată câteva tactici victorie/Anfrîngere. Dumneavoastră...» 


e Acordaţi importanță necesităţii de a demonstra că 
celălalt greșește? 

e Siaţi îmbufnat pînă cînd celălalt se răzgîndeşte? 

e Strigați la el pînă cînd îl faceți să tacă? 

6 Deveniţi violent fizic? 
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e Refuzati să primiti răspunsul “nu 


@ Înc älcati legea ) 
9 leşii deasupra prin siretenic 
e Aduceti aliaţi care să vă acopere spate le? 
e Pretindeti ca celălalt să se dea bătut pentru a salva 


relaţia? 


sau istețime? 


TCOMPROMISUL_ 


Compromisul reclamă anumite capacităţi de negociator, 
pentru ca fiecare să câștige ceva. El dă impresia de corectitu- 
dine + “Cât îti revine ţie? Cît îmi revine mie?” -, 
dar aceasta poate să nu fie suficient, pentru că 
fiecare vrea să obțină cît mai mult, Cu toate aces- 
tea, împărțirea în mod egal este adeseori acceptată 
ca fiind cea mai corectă modalitate și, dacă nu 
puteți face ca “plăcinta” să fie mai mare, cel puțin să fie împăr- 
țită în mod egal. 

Dezavantajul compromisului este că una din părți își poate 
supraevalua poziţia, astfel încît să pară mărinimoasă. O per- 
soană poate ceda mai mult decît cealaltă. Uneori nici una din 
părți nu agreează ideea de a i se lua din ceea ce dorește. Dacă 
nu sînt explorate cu grijă variantele posibile, compromisul nu 
va mai reprezenta cea mai bună soluție. 


Ai putea 
să capeti 
o plăcintă 
mai mare 


In conflict reuşiţi să... 


e Menţineţi prietenia? 

e Descoperiti ceea ce este corect? 

e Împărțiți avantajele în mod egal? 

e Evitaţi a fi dictatorial sau a vă prevala de rangul pe 
care îl deţineţi? 

9 Dobiîndiţi ceva pentru dumneavoastră? 


TA 


ate 
eT- 
din 
acă 
nu 
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e Evitaţi ciocnirea de voințe? 
e Renuntati puţin, pentru a păstra relaţia? 


Abandonul, reprimarea, victorie/înfrîngere și compromisul 
sînt cele mai răspîndite 
cîte ori deprinderea blochează flexibilitatea, apar dificultăţi, în 
special atunci cînd perseverăm în încercarea de a demonstra 
punctul nostru de vedere, în loc să calmăm lucrurile, sau cînd 
pretindem ca totul să fie perfect, în loc de a face compromisul 
necesar. Fiecare din deprinderile de mai sus sînt adecvate în 
anumite situaţii sau momente, dar avem nevoie de antrenament 
şi flexibilitate pentru a valorifica la maximum acest repertoriu. 


La gama strategiilor bune de rezolvare a conflictului se 
poate adăuga cea numită victorie/victorie. Îndeobşte se consi- 
deră că, dacă există un câștigător, în mod necesar trebuie să 
existe și un învins, Acest lucru este valabil în competițiile spor- 
tive, dar nu şi în viaţă. În multe î împrejurări, fiecare din cei im- 
plicaţi în conflict poate obține ceva. În loc de: “Vreau să câştig, 
deci ar trebui să nu te las să cîştigi și tu”, încercaţi: “Vreau să 
cîştig, dar vreau ca şi tu să cîştigi!” În loc de: “El este mai mare 
și mai puternic, trebuie să-l î nying ori, dacă nu poer să renunţ”, 
respectiv atitudinea “tu ori eu”, încercați: “tu și eu” 
Avantajele abordării Ea sînt acelea că descope- | 
riti soluţii mai bune; relaţiile se îmbunătăţesc şi se consolidează; 
cînd ambele persoane câștigă, ambele susțin 
soluția, dacă urmează să mai ai de-a face cu eter ea | 
persoana respectivă (şi chiar dacă știi că nu 
mai ai nevoie de ea), să fii cinstit față de ea; 
te simţi atât de bine, încât vei dori să mai procedezi astfel şi data 


viitoare! 


“deprinderi ale compromisului”. Ori de 


VICTORIE/VICTORIE - FIECARE ÎNVINGE 


Vreau să înving, 
dar să învingi 
si tu! 
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Aplicarea strategiei victorie/victorie 


Vă aflaţi în bucătărie cu două persoane și ambele vor ultima 
portocală rămasă. Ce faceţi? O tăiați în două? Daţi cu banul? 
Decideţi cine are nevoie mai mare de ea? Cînd avem probleme, 
căutăm soluţii, dar uneori sîntem mult 'prea pripiti. Abordarea 
victorie/ victorie reclamă ca la început să aflați mai multe des- 
pre problemă şi să exploraţi variantele posibile înainte de a vă 
gîndi la soluția finală. 


Pasul 1. Aflaţi de ce le trebuie ceea ce cer 


Să ne întoarcem în bucătărie: 
Dumneavoastră: “De ce vrei portocala?” 
Prima persoană: “Mi-e sete, vreau sucul!” 
Dumneavoastră; “De ce vrei portocala?” 
A doua persoană: “Vreau să fac o prăjitură. Vreau coaja!” 
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Pasul 2. Depistaţi punctele de complementaritate 

a diferențelor 

Investigația noastră ni le arată pe cele două persoane dorind 
acelaşi lucru, dar din motive diferite. Nu este 
de mirare. Diferentele individuale la nivel de Unde sînt 
personalitate, scopuri şi interese creează per Onpa 


; E diferentele 
manent O diversitate de nevoi, dar pe care o d 


observati numai dacă vă propuneti același lucru. 


Pasul 3. Identificati ideile de rezolvare! 

Cînd o persoană vrea sucul, iar cealaltă coaja, răspunsul este 
evident din moment ce fiecare poate obține ceea ce vrea de la 
aceeași portocală. Soluţiile victorie/victorie sînt uneori ușor de 
găsit. Dar să presupunem că nu este atît de simplu și că ambii 
vor portocala pentru că amîndurora le este Schitati 
sete. Care sînt opțiunile? Împărţirea sucului - i APP 

3 >=> n noi posibilități 
solutia de compromis - pare cea mai indicată. : 
Dar aţi putea să mai adăugaţi apă și zahăr, să mai cumpărati 
portocale; să vedeţi dacă unul din ei nu ar vrea să bea altceva. 


Pasul 4. Cooperați 

Vă puteţi întoarce, împreună, la nevoi. Cooperînd, arătați 
clar că îl trataţi pe celălalt ca partener, nu ca oponent. Cînd 
amîndoi aţi căzut de acord asupra celei 
mai bune soluţii, relaţia este, dacă nu întă- 
rită, cel puţin menţinută. Cu siguranță că 
veti obține mai mult decît ați face-o plecînd supărat şi frustrat. 
Dacă tăiaţi portocala în două, pentru că sînteţi însetați amîn- 
doi, soluția seamănă cu compromisul sau cu abordarea victo- 
ric/infrîngere. Dar dacă relația este menținută sau îmbunătăţită, 
atunci rezultatul se deosebește de acela al compromisului sau 
de strategia victorie/înfrîngere. Esenţialul în această abordare 
este că, dacă nu putem realiza complementaritatea totală a 
nevoilor, în schimb căutăm împreună soluții de tipul victorie/ 


O facem mai bine 
împreună 
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victorie. Cînd ne cunoaștem șI ne respel tăm reciproc nevoile, 


avem mai multe şanse să le găsim 


lată cîteva îndrumări utile pentru căutarea de soluții victo- 


TIE/VICLOTIC 


e Formulati nevoile fiecăruia 


e Incercati să iesiți în întîmpinarea nevoilor fiecăruia 

e Sprijiniți atît valorile celorlalţi, cît şi pe ale dun 
neavoastră 

@ incercaţi să fiti obiectiv și disociați problema de per- 
soane. 

e Concentraţi-vă pe corectitudine, nu pe forță 

@ Căutaţi soluţii creative și ingenioase. 

e Fiți dur cu problema, dar blînd cu oamenii?. 


Parteneri, nu adversari 


Aceasta înseamnă să cauţi căi de a-l implica şi multumi pe 

fiecare. Ea poate asigura succesul în profesie și îmbogăţi viata 

personală Feriţi-vă de cel învins, dacă perseveraţi în atitudinea 

Vrena victorie/înfrîngere? Întreprinderea care-și ex- 

a SS ploatează muncitorii poate sfîrși printr-o grevă 
corectitudine = í ; 

fată de toti generală; națiunea care asuprește un grup etnic 

; > grăbeşte adesea revolta; căsătoria care-l oprimă 

pe unul dintre soți poate duce la discordie ireconciliabilă și la 

divorţ. 

e Abordarea victorie/victorie poate funcționa chiar și atunci cînd 
încrederea între părți este foarte slabă: Dacă bănuiţi că una dintre 
părți va ține să aibă ultimul cuvînt, puteți face ca acordul să fie 
reciproc. De exemplu, “Fac X pentru tine, dacă faci Y pentru 
mine”; “Te duc cu mașina la discotecă, dacă speli maşina”. 


— 


1CLO- 


uia, 


dum- 


> per- 


ersari. 
mi pe 
| viata 
dinea 
SI €x- 
grevă 
) etnic 
»primă 


ă și la 


ci cînd 
i dintre 
| că 


să fie 


pentru 


Stiinta rezolvării conflictelor 35 


REI ATAREA LUI GILL 


Nam aa aaa 


ee 


| Cei doi băieți ai mei (de 5 și 7 ani) se băteau iar! De data 
| aceasta motivul era noul tractor- jucărie al lui Trevor: cine 
să se joace cu el. M-am întrebat: “Să-i poruncesc lui 
Jeremy să i-l înapoieze lui Trevor s sau este timpul ca Trevor 
| să învețe să împartă cu altul?” Ei se băteau aprig. Ar fi tre- 
buit să-i arbitrez și de data aceasta. Numai dacă aș fi 
| putut decide care are dreptate. Deodată am înteles că nici 
una din posibilitățile alternative, deci nici una dintte soluti- 
ile pe care le-aş fi dat eu nu ar fi reprezentat cea mai bună 
cale de a-i face să înceteze bătaia. Era timpul să încerc 
altceva. Le-am spus amîndurora: “Ei bine, ce putem face? | 
Ce vrea fiecare dintre voi?” Am încercat ca întrebarea 
mea să sune plină de grijă, curiozitate și deschidere. | 
Bineînțeles, amindoi yroiau să aibă prioritate la obtinerea 
tractorului, dar foarte curînd unul din băieţi a spus: 
| “Nu-mi pasă dacă îl are el astàzi, din moment ce eu îl voi | 
avea miine”. M-a distrat repeziciunea cu care au avansat o | 
nouă posibilitate. Mai mult î încă, au şi căzut de acord! | 
Cred că i-am subestimat. “În plus, m-am simțit mai bine | 
dacă nu mi- -am impus punctul de vedere - ceea ce am făcut | 
a fost doar să-i orientez în direcția cea bună. În ziua urmă- | 
| 
| 


toare, Trevor s-a jucat cu i tractorul, iar eu l-am urmărit. 


*Victorie/victorie este o strategie foarte eficientă. Nu trebuie 
să fii un altruist pentru a ọ adopta, pentru simplul motiv că ca 
caută să rezolve conflictul în mod reciproc avantajos+ 
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Modalităţi de a începe 


Este bine să începeți abordarea. victorie/victorie printr-un 
anume ton al conversaţiei. Afirmația “Vreau ceea ce este cinstit 
pentru toţi (amîndoi)” va orienta lucrurile în direcţia cea bună. 
Este foarte greu pentru cealaltă persoană să respingă principiul 
echităţii! Afirmația “Hai să vedem cum poate avea fiecare ceea 
ce dorește”, de exemplu, avertizează că nu sînteţi dispus să 
cedaţi totul. Dacă celălalt este greu de urnit, aţi putea încerca 
formulat “Sînt aici ca să rezolvăm problemele”. Este foarte 


puțin probabil să vi se răspundă: “Păi, eu nu vreau”. 

n) După aceea, sub aparentul dezacord sondați cu întrebări de 
genul: “De ce crezi că asta este cea mai bună soluţie pentru tine?”; 
“De ce anume ai nevoie, de fapt?”; “Ce valori sînt importante pen- 
tru tine în acest caz?”; “Putem considera că ne-am înțeles?”. 

. În felul acesta dispuneţi de întreaga informaţie pentru o 
rezolvare cooperantă. În plus, ați creat prilejul de a vă prezenta 
propriile dumneavoastră interese. 


DILEMELE ABORDĂRII VICTORIE/VICTORIE 


Uneori consideraţi că nu totdeauna puteţi ajunge la o solutie 
de tipul victorie/victorie. Puteţi avea rezerve de genul: 


1. Ce faci cu un prieten care nu întoarce niciodată binele 

făcut? 

Incercaţi să-i spuneţi: “Vreau să rămînem prieteni și găsesc 
că este greu să fac asta atîta timp cît nu simt că primesc de la 
tine ceva în schimb”. ; 


2. Ce faceți cînd aveţi relaţii cu o firmă care este în pragul 
falimentului? Firma dumneavoastră îi va mai oferi servicii 
prompte? ~ = 

Incercaţi să-i spuneţi partenerului: “Înţeleg că ești într-o 
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situație financiară dificilă, dar 3 intreprinderea mea nu poate risca 
intr-un să nu lie plătită. Voi fi nevoit să încasez bani gheaţă la livrare. 
cinstit Îţi va fi mai uşor să plăteşti imediat dacă ți-aș livra marfa în 
3 antități mai mici ȘI mai des?” 
bună, ace. 
NCipiul 3. Să presupunem că eşti în competiţie directă cu un coleg 
re ceea pentru promovare. Nu te mai gîndi la ceilalţi 
pus să Și concentrează-te asupra ta. Competiţia este Competiția 
z b contribuie la 
incerca întotdeauna o bună ocazie pentru realizări 3 
foarte deosebite. Obţinerea promovării poate re- Performanță 
prezenta sau nu un succes. Adevărata Victorie este aceea că 
w 1 z 
bări de ti-ai ridicat calitatea prestaţiei 


tine?”; 
te pen- 


RELATAREA SHOSHANEI 


ntru o 


Am intrată în magazin simbätă foarte de dimineata: 
ezenta 


Venisem. să-mi. ridici mașina. de. scris, un modeli nou xpe 
care-l comandasen i şi- aşteptam 


RIE | EI ir i m: o pină la sui, zilei, date 
| ; i -Și u avean j 
soluţie 


binele 


găsesc 
Cc de la 


pragul 
ervicii 


într-o 
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Stiini 
re Să încerc să fiu draguta, să-i las mașina pentru o zi Și d 
să-i spun că voi trece pe acolo ulterior, chiar dacă era | 
neconvenabil pentru mine, fic 
| we Să pretind că nu am neapărată nevoie de ea în acest tău joi 
weekend. arulu 
| re Să-i spun: “Las-o baltă, mă duc la alt magazin!” in arte 
æ Să încerc să construiesc o situatie victorie/victorie, idee: 
| Stăteam acolo întrebîndu-mă cum să fac: 3 2 d 


Nu vroiam nici să o las acolo, nici să mă întorc după ea. 
| Vroiam mașina! Omul era foarte drăguţ și nu doream 
să-mi stric relaţiile cu el. Deodată el a spus: $ 
| “Unde locuiti? I-am spus, iar el mi-a răspuns că Cu 

era tocmai în drumul lui spre casă. Ar putea să mi-o a 
| aducă el'acasă, mai tîrziu? M-am gîndit la soluția asta sorul 

și am realizat că prezintă avantaje. Nu voi mai avea de 
| cărat mașina de scris și în felul acesta puteam să-mi fac 
mai multe cumpărături. Nu mă deranja să mai aştept 
| citeva ore. Tot ce vroiam era să nu rămîn fără ea | 

| 


tot weekend-ul. Această soluție. pen victorie/ 

victorie mi-a mai adus și alte avantaje. 

Cînd vînzătorul: miza livrat mașina, a stat 

și mi-a explicat cum se folosește. (Probabil că eu n- -aş fi 
citit niciodată toate instrucțiunile cu atenție). 

Am âvut o conversaţie. plăc t și acum stiu că mă pot 
bizui pe el. pentru | n intru Je la el: 


face pent 
de indepe 
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4. Ce taci cînd rivalul. (de exe mplu, în afaceri 
mai mare, mai puternic sau mai bun? 

Încearcă să-ți consolidezi propriul 

tău joc, în loc să slăbești jocul adver- Perfecționează-ți 

sarului. Povestirea de mai jos, din Zen  PIOp! iul joc, 

ı artele marțiale3, ilustrează această ÎN 10C să-l subminezi 
idee: pe al adversarului 


sau sport) este | 


Un student la arte marțiale era permanent depășit de un 
adversar mai antrenat. După un meci în care toate trucurile Și 
mișcările lui au fost preîntîmpinate de adversarul respectiv, ele- 
vul s-a dus, amărît, la maestru. Acesta a desenat pe podea o 
linie lungă de 2 m. 

“Cum poți să o scurtezi?”, l-a întrebat. Elevul a avansat mai 
multe idei, inclusiv tăierea liniei în mai multe segmente. Profe- 
sorul a clătinat din cap și a desenat alături o altă linie, mai 
lungă: 

“Cum pare acum prima linie?” 

“Mai scurtă”, a răspuns învăţăcelul. 

Profesorul a încuviințat din cap: “Întotdeauna este mai bine 
să-ți mărești propria linie sau cunoștințele tale decît să încerci 
să tai linia adversarului”. 


5. Să presupunem că sînteți părintele unui adolescent care a 

furat o mașină. 

Mai întîi îl salvaţi - el are încă nevoie de sprijinul dumnea- j 
voastră. Apoi îi veți spune cum vă simțiți în fața acestei isprăvi. | 
Vă veţi referi la pedepsele legale și îi veţi explica în ce mod îi 
poate afecta cariera un conflict cu legea. Încercați şi abordarea 
victorie/victorie. Întrebaţi- l de ce a avut nevoie de mașină și 
sondaţi în profunzime pentru a vedea ce anume a putut con- 
tribui la această conduită extremă. Poate există ceva ce puteți 
face pentru a ieși în întîmpinarea nevoii lui de senzații tari sau 
de independență. Poate că are nevoie de o persoană apropiată. 


DE sia 
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z S 
RELATAREA SONYEI E 

Sg S N i ; 

Sotul meu s-a hotărît recent să devinä liber profesionist și j} 

avea nevoie de mașina mea pînă cînd afacerile urmau să-i A 

meargă bine, Se părea că va fi posibil, întrucît eu merg la sI 

serviciu devreme și mă întorc tot devreme. Ela fost de | n 

| acord să mă ducă și să mă aducă cu mașina. Într-o după- | si 

amiază a întîrziat cu o jumătate de oră. A motivat că |A 

“Mti afacerile”. Apoia venit cu 45 de minute întîrziere și | bi 

scuza a fost aceeași. “În afară de asta, a spus el, tu proba- | în 

bil că oricum n-ai avut de făcut nimic special sau urgent”, [e 

d De data asta m-am înfuriat. Mă simțeam minimalizată și e 


subapreciată. De fapt, eu hotărîsem să iau ceva de lucru 
acasă în după-amiaza aceea și pierdusem 45 de minute de 
lucru. De asemenea, o invitasem pe mama la masă, Soțul 
tinuse mașina pentru că un partener întîrziase la întîlnire. [a 
“De ce nu i-ai explicat că aveai deja o obligaţie?”, am în- a 
trebat eu. “Ai fi putut să continui discuţia cu el după ce mă. 
duceai acasă sau altădată”. Am folosit un ton foarte. sec. 


a “Nu m-am gîndit că e nevoie. Am crezut că vrei ca în S 
primul rînd afacerea mea să meargă bine, fiind priori- Ea 
tatea noastră numărul unu”, mi-a răspuns el. E 


“Şi cum rămîne cu serviciul meu?, am întrebat... = fa 
ss ă înțeleg și să aştept prin preajmă, înd 


tele s-au încins. R 


“ti pot 


Prioritat 
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Am stabilit de comun acord ca el să nu-mi folosească 
mașina tot timpul, 
Data viitoare cînd mi-a folosit mașina a fost punctual, 
Adevăratul test al exigențelor strategiei victorie/victorie a 
survenit într-o zi cînd mi-a spus că nu împrumută 
mașina, pentru că nu-mi poate garanta că va reuși 
să vină să mă ia la timp! 
Acum, o dată ce regulile pentru cooperarea noastră sînt 
bine stabilite, el știe că trebuie să mă ia la timp cînd 
împrumută mașina. 


| 


Notă: ; 
Sonya a trebuit să fie foarte hotărită pentru a-și apăra ințerese- 
le în cadrul acestei neînțelegeri cu soțul ei. Aceasta, pentru că 
| era important să pună lucrurile la punct. Dacă aranjamentul 
n-ar fi funcționat normal fie pentru Sonya, fie pentru soțul ei, 
relația lor ar fi fost periclitată. Lg e 


————— n 


6. Dar ostilitatea directă ca furtul, crima sau terorismul? 
Cum o veţi pedepsi? 

Sîntem nevoiţi să reacționăm în forţă la agresiune și încăl- 
carea legii. Poliţia, închisorile, forțele armate și legea au roluri 
esențiale - și dificile - în asigurarea securității fizice, psihice şi 
fair-piay-ului. Dar cum poţi să aplici strategia victorie/victorie 
cînd cealaltă parte refuză să colaboreze? Per 

Represaliile la adresa terorismului internațional pot descura- 
ja violența pentru un timp, dar asta nu este o soluție durabilă, ci 
O ameliorare pasageră. 

Ar fi bine dacă naţiunile ar menține, măcar dialogul. Dacă 
s-ar documenta mai în detaliu în legătură cu litigiul. Trebuie să 
perseverăm în a avansa soluții prin efort comun pentru a obtine 
Chiar și cel mai redus grad de înțelegere internatională. Tudi- 


ferent ce aveți de făcut, puteti aplica metoda victorie/victorie. 


RR 


(2 Helena Cornelius si Shoshana Faire 
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| 
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| 


Joe tocmai şi-a cumpărat o fabrică veche, prăbușită, 
El tolosea aceeași alee şi loc de parcare cu fabrica vecină, 
De-a lungul celeilalte fabrici parcarea fusese asfaltată, 
dar partea lui Joe nu era; cînd ploua, parcarea lui Joe era 
plină de noroi, astfel încit el îşi făcuse un obicei din a 
parca mașina pe partea asfaltată. Planurile lui Joe de 
reconstruire a fabricii includeau şi asfaltarea parcării, 
dar nu putea căpăta aprobarea consiliului municipal pînă 
cînd nu avea și acceptul lui Stan, proprietarul fabricii 
vecine. Stan ținea de luni de zile documentele în sertar și 
refuza să le semneze. Joe era total revoltat de întîrzierea 
asta iraţională. Ori de cîte ori Joe îl întreba pe Stan de 
acte, acesta deyenea foarte agresiv. O dată Joe şi-a 
pierdut de-a binelea firea și l-a atacat pe Stan: 
“De ce dracu? nu-mi aprobi planurile? Au trecut 5 luni!” 
Stan a ripostat numindu-l turbulent, intrus etc. - 
Într-o zi, Joe s-a hotărît să încerce abordarea victorie/ 
victorie. El s-a dus la Stan și i-a spus: “Mă întreb dacă 
motivul pentru care nu-mi. dai aprobarea nu este cumva 
faptul că parchez unde nu-ți place. Unde ai vrea să 
parchez mașina?” Stan începea să se înfurie din nou, dar 
i, nu sînt supăr etine. Caut o 


“Nu'știu?, a mo 
Joe a insistat: “< 


stite; u 
noscut í 

Un c 
de ajuto 
Pășită, r 
beri. Pe 
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am nevoie să parchez pe asfalt. N-as avea niciodată 
nevoie să parchez pe partea aceea dacă aș putea sami. 
asfaltez partea mea și am să fac asta imediat ce pot să-mi 
reconstruiesc fabrica. Ce se aude cu aprobarea 
planurilor? Tu vei avea de cîștigat dacă eu nu mai 
parchez pe partea ta, iar eu voi avea de cîștigat 

dacă voi putea să-mi reconstruiesc clădirea. 

Vreau să jucăm fotbal împreună, tu ce vrei să faci??? 
Stan nu a răspuns imediat, dar Joe a simţit că și-a 
îmbunătățit imaginea în ochii vecinului. El îi arătase lui 
Stan că este pregătit să coopereze. Lui Stan i-a trebuit 
ceva timp ca să reacționeze. Joe a fost pus la încercare de 
mai multe ori înainte ca Stan să semneze, în cele din 
urmă, planurile, dar. abordarea constantă a strategiei 
victorie/victorie: din partea. lui Joe l-a naju utat i 
pe Stan să-i acorde încredere va 


Închisoarea şi privarea de libertate constituie o pedeapsă ade- 
seori reclamată de lege. Infractorii practică tactica victorie/înfrîân- 
gere, iar societatea trebuie să redreseze balanţa. Dar pedeapsa 
singură nu face prea mult pentru reeducarea unui criminal. Crima 
este uneori reacția unei persoane la multe lucruri care i-au mers 
prost în Viață. Unul dintre acestea, esenţial, este nivelul foarte 
scăzut al stimei de sine. Unii criminali nu au abilități de comuni- 
care şi mulți nu cunosc alt mijloc mai bun de a obține ceea ce 
vor. Alte cauze pot fi reprezentate de lipsa unei educaţii adecvate 
și a pregătirii profesionale necesare asigurării unei existente cin- 

stite; unii pot fi. victime ale şomajului. Mulţi dintre ei n-au cu- 
noscut în viață decît violența și disprețul. 

Un delincvent merită pedeapsa societății, dar el are nevoie și 
de ajutor din partea acesteia. Într-o bună zi pedeapsa este is- 
pășită, noi deschidem porţile închisorii și infractorii devin li- 
beri. Pe ce contăm noi? Pe această ființă care nu ştie să 
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supraviețuiască decît prin crimă și violență? Sau poate aceasta 
este o nouă persoană, cu un nou început, care are destul respect 
faţă de sine pentru a nu relua crimele? Și-a dezvoltat individul 
periculos disponibilitatea pentru muncă și capacitatea de a sta- 
bili prietenii, a căpătat el pregătirea necesară pentru a fi angajat 
Și s-a bucurat de respect (poate pentru prima dată în viaţa lui)? 
Un sistem de detenție care a reuşit o astfel de transformare este. 


cu siguranță, un factor de succes atît pentru societate, cât şi pen- 
tru deținut, 


7. Ce să facem cu cineva care nu vrea să coopereze? 
Se va continua abordarea strategiei victorie/victorie, arătîn- 


A du-le celorlaiți avantajele cooperării. Depla- 

Nu renuntati la Ă o Ain fi 
h ; pipi Sîndu-ne spre abordarea Victorie/înfrîngere 

victorie/victorie À ee ; 

nu-1 vom învăța pe oameni cooperarea. Cea 

mai bună şansă de a-i învăţa este de a le oferi o alternativă. 
Dacă un membru al familiei dumneavoastră nu vrea să 
coopereze, nu-i întoarceți spatele din punct de vedere afectiv. 
Continuaţi să-i oferiţi sprijin, chiar şi cînd cealaltă persoană ră- 


mîne ostilă. Nu treceţi cu vederea purtarea rea, stabiliți însă 


foarte clar cât sprijin sînteți dispus să-i acordați. 

Abordarea victorie/victorie este uneori un proces îndelungat, ` 
pentru care este nevoie de perseverență. Fireşte că rezultatul este 
important, dar beneficiile reale apar ca o consecință a procesului 
în sine - opțiuni pentru respect reciproc, implicare şi zel. 


N 


Sb Abandonul, reprimarea, victorie/înfrîngere, 
A misul și victorie/victorie sînt stra 


Cc 


însă strategia victorie/victorie, 
curgeți următoarele etape: 


r 


tîn- 
pla- 
JETE 
Cea 


a să 
ctiv. 
i ră- 
însă 


gat, d 
este 5 


sului/ 
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1. Aflati de ce le trebuie celor aflati în conflict 
ceea ce vor. 


2. Găsiți punctele de corespondenţă între diferențe. 


3. Schitati noi optiuni, prin care fiecare să obțină-Ciît-mai 
mult din ceea ce-i trebuie. £ 


(a 


4. Lucrati împreună. Arătati-i clar că sînte 


ti parteneri, 
nu adversari, 


Cînd ambele persoane cîștigă, ambii acceptă soluția pen- 
tru că ea le convine și pentru că au participat la desfășurarea 
întregului proces. Cea mai mare calitate a strategiei victo- 
rie/victorie constă în aceea că avem de-a face cu o abordare 
pe deplin etică și functionabilă. 


NOTE 


1. Pentru detalii în legătură cu elaborarea Variante 
tolul 9: Proiectarea variantelor. 

2. Vezi lucrarea Getting to Yes, de Roger Fisher și William Ury (UK: 
Arrow, 1981), tradusă și în limba română: R. Fisher, W. Ury şi B. Patton, 
Succesul în negocieri, Editura Dacia, Cluj - Napoca, 1995. 

3. Joe Hyams, Zen in the Martial Arts (US: Bantam Books, 1979), p. 36. 


lor posibile, vezi capi- 


see 
( „apitolul 
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RASPUNSUL CREATIV . 
PROBLEME SAU PROVOCĂRI? 


” Răspunsul creativ la un conflict constă în transformarea 
acestuia în şansă: Înseamnă Să extragi dintr-o situaţie tot ce este 
mai bun. 

Din situaţiile de mai jos, care vă sînt familiare ? 


e O situaţie pare fără speranță și efectiv te-a dărîmat. | 
e Tocmai ţi-a mers prost într-o chestiune de serviciu. | 
E Ai ratat ceva ce ţi-ai dorit foarte mult. 
E Ai făcut ceva care a supărat pe cineva. 
x € Tocmai ai scos o exclamaţie de mare dispreț. 
9 Ai crezut că ai întîlnit bărbatul sau femeia viselor tale, iar 
el/ea a ieșit cu cel mai bun prieten al tău. 


Pasul 1: Reacţie sau răspuns? | 


Cînd o situaţie te scoate din circuit, te dărîmă, ceea ce-ţi tre- 
buie este abilitatea de a “răspunde creativ”. Prin reacţie înţe- 
legem aici a te comporta impulsiv, în. special 
cînd simţi că nu poți să-ţi controlezi conduita 
sau te simţi constrîns să te comporți într-un anu- pă spunde? | 
mut fel. Altcineva sau altceva este văzut ca fiind l i 


i 
Vei reactiona i 
sau vei 


cauza reacției tale. În acest context, înțelegem comportarea cir- 
cumspectă, care îți permite să-ți păstrezi puterea de decizie. 
Cînd cineva din preajmă este prost dispus sau nu vrea să facă à 
ce vrem noi, putem reacționa în cîteva feluri: à; 
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e Abandonam 


| i noart 
e |i spunem cum iu u ii Să | 
e Putem deveni nor INI capricios Be 3 
) Putent Ucvi iti 1] ( rmina să 
) la într-un anunul fel pentru | 
© | cm DLOCCI n 
chimbe conduita 


RELATAREA LUI JUSTIN 


] i sti e nir-un local si am 
| M-am ciocnit de o veche cunostinta intr-un A > 
f Lii 1 LEL y Li $ 


senla de a-l întreba ce mal face; m-a! 


bombardat cu ultima sa filozofie pe tema poluat 


4 


Am fost atit de iritat, încit am vrut sa-i 


| i IRTENA PE SA N 
| plec. Tot ce-am putut sa gindesc a tost: 


| are nevrotică”, “cum poate cineva 


nesuferit”... ce moraliz 


să-şi bată capul cu chestii dinir-astea?” | a 
Apoi am curmat această ocară interioară și m-am gîndit: | E 
| “Ah, un conflict. Care ar fi răspunsul creativ aici? | d 
| Bun, totuşi este o ființă omenească. Nu-mi plac deloc 
| ideile lui, dar ia să vedem cum vede el lumea”. 
| Am înlocuit adjectivele “nesuferit? şi “nevrotic” cu cîteva 
| întrebări deschise, de tipul: “Ce ai vrea să se j Sa 
| întimplè vizavi depoluare?? -Ideile lui s-au dovedit a fi si 
| fascinante. L-am întrebat dacă se gîndea să se mute din | să 
| orașul ăsta, Mi-a spus că vroia, dar că familia nu esiede | să 
| acord, iar chestiunea asta îi produce multe conflicte şi lo 
| derută. Arăta putin mai relaxat după ce mi-a povestit și | lu 
părea încîntatică l-am ascultat 
| ku, ta rîndul meu, m-am simțitaltfel față de el şi de | să 
| asemenea față demine, pentru motivul că l-am tratat | = 
| astfel. In timp ce stăteam dey rbă, el îmi zimbea cu | an 
| căJdură. De obicei, după ce îl văd tre Buie să mă Scutur de | n-i 


| amintir canta a Această m-am simtit mult mai bine. RR 


ini 


——— 


cineva 


indit: 


ste de 
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Pe de altă parte, putem răspunde la situatie explorînd posi- 


bilitățile oferite de aceasta, Ce i-ar fi necesar pentru a o trans- 


forma? 

Pasul 2. Acceptaţi situația ca atare 

Aceasta nu înseamnă să-ți “placă” sau chiar să o “vrei”, ci 
doar să o accepți aşa cum este ea acum. Evaluarea poate 
împiedica acceptarea stării de lucruri, Cînd lupţi împotriva 
cuiva sau îl critici, nu-l accepți așa cum este. Momentul în care, 
în sfîrşit, ați acceptat situaţia va fi recunoscut cu ușurință. E] 
poate fi marcat'de un oftat și survine după un gen de dialog 
interior: “Păi, asta e! Aș face mai bine să nu mai fiu împotrivă 
şi să privesc înainte la ce am de făcut”, 

Începeţi din punctul în care vă aflaţi, Este mai ușor să iden- 
tifici oportunităţile pornind de la această bază. O dată ce ai 
acceptat problema, ea este mult mai manevrabilă. 


dz ag Ma Acceptati 
Dacă cineva este în toane rele, cea mai rapidă cale situația 
de a schimba situaţia este de a:o accepta. ca atare 


Etalonul perfecțiunii 

Cît anume din timpul și gîndurile dumneavoastră sînt con- 
sacrate temei: “Cum ar trebui să fie lucrurile”, în loc de “Cum 
sînt ele”? Aveţi idei preconcepute despre modul în care ar trebui 
să fie lucrurile? Cum ar trebui să se poarte oamenii? Ce ar trebui 
să se întîmple? De obicei, stabiliți ceea ce este politicos sau la 
locul lui? Ce este eficient și corect? Cum ar trebui să vă trateze 
lumea? Cum ar trebui să-i tratați dumneavoastră pe oameni? 

Cît de des gîndiţi: “Nu trebuia să-mi spună asta”; “Trebuia 
să-și facă treaba mai bine”; “Ea nu trebuia să zîmbească la 
străini”; “Nu trebuia să-mi spună că a făcut un 
anume lucru, atîta vreme cît nu l-a făcut”; “Ea Sînteţi sigur 
n-ar trebui să miroasă așa”. Noi îi măsurăm per- că aveti 
manent pe ceilalți și le găsim cusururi. Există o dreptate? 
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glumă despre un filozof/înţelept - Oosez - care răspundea la 
astfel de evaluări cu întrebarea “Oo sez?” (“Who says  - Cine 
spune asta?). Îl puteţi vedea oriunde. EA dese, 

Dar ce puteţi spune despre noi înșine? Cît de des folosiți 
acest “etalon al perfecțiunii” pentru dumneavoastră înșivă? 
“Dacă nu fac asta cum trebuie, mă las păgubaș pentru totdeau- 
na”; “Mă tem că nu le voi plăcea cînd voi vorbi în public”; 
“Părul meu arată cum se cuvine?” “Mă îmbrac ca lumea?”; 
“Am făcut tot ce trebuia făcut pe ziua de astăzi?”; “Mănînc 
prea mult?”; “Nu sînt bun la...”. Adăugați și dumneavoastră 
altele. 


Pasul 3: Ce puteți învăţa de la situaţie? 


Atâta timp cât noi măsurăm lumea (inclusiv pe noi înșine) cu 
ajutorul unui etalon al perfecțiunii, vom gîndi în genul: “Am/au 
făcut bine?”; “Este (sau a fost) destul de bun?”; “Mai bine n-aş 
încerca asta, risc să greşesc”; “N-am reușit destul de bine ulti- 
ma dată, așa încît mai bine renunţ”; “Nu a fost prea amabil, așa 
încât nu mai vreau să am de-a face cu-el”. 

Cît de frustrant este să nu puteți gîndi sau să nu vă puteti 
mișca fără să vă raportați la etalonul perfecțiunii! 
Schimbaţi-vă punctul de referință. Priviţi situaţia 
așa cum este și imaginați-vă cum ar putea fi în 
cele mai optimiste ipostaze. Descoperiţi! 

Schimbaţi-vă modul de a gîndi în genul următor: “Este inte- 
resant felul în care a prezentat cutare lucru. Ce aş putea să învăţ 
de aici?”;“Dacă încerc asta, áş putea să învăţ ceva?”; “Cum aș 
putea să o fac mai bine data viitoare?”; “Ce ar putea să-l îm- 
piedice să nu mi se mai plîngă tot timpul?;“Ce altceva aş mai 
putea încerca pentru a-i determina pe copii să mă ajute la spă- 
latul vaselor?”. : a ORE 

Și lumea devine fascinantă! 


Perfecțiune 
Sau. 
descoperire? 
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Este important să observăm că răspunsul creativ nu este lip- 
sit de dificultăți. A declara că totul este perfect, cînd de fapt nu 
este așa, este ca și cum ai înveli în ciocolată un măr putred. Nu 
în aceasta constă răspunsul creativ. Nu puteți pretinde că o gre- 
şeală nu are nevoie de a fi îndreptată sau că aţi făcut o treabă 
bună cînd de fapt ați făcut o treabă proastă. Și nici nu puteți 
pretinde că vă place cînd cineva se lamentează sau că nu vă sin- 
chisiți dacă cineva vă ajută sau nu, cînd de fapt aveţi nevoie de 
ajutorul lui. Știți că trebuie să regîndiți un contract și să reor- 
donați faptele atunci cînd contractul este anulat. Cu ajutorul 
unui răspuns creativ vă înțelegeţi mai bine propriile trăiri față 
de fiecare din aceste situaţii, pe care apoi le veţi transforma în 
experienţe din care să învăţaţi ceva. Transformaţi frustrarea în 
fascinaţie. Data vi viitoare cînd veți scrîşni din dinți de furie, 
încercaţi să e exclamaţi: ‘ “Ah, ce interesant!”. 

Cînd aparatul de fotografiat a căzut pe podea și s-a spart pen- 
tru a doua oară, cînd un client a abuzat din nou de bunăvoința 
dumneavoastră ori copiii au intrat direct pe covorul din sufrage- 
rie cu ghetele pline de noroi, ce altceva putem face decît să învă- 
țăm din aceste probleme? Este posibil să faceți o criză de nervi 
sau să plîngeţi. Într-adevar, s-ar putea să simțiţi nevoia de a vă 
descărca tensiunea. Și apoi? Apoi analizați modul în care puteți 
preveni repetarea în Viitor. În acean av. 


> ca ea 


Căderea este tot atit de interesantă ca și primul pas 
Cînd copilul învață să meargă, după ce a căzut, pur și simplu 
el se ridică și încearcă din nou. Copilul nu se judecă pe sine în 
funcție de faptul că face ceva bine sau prost. Pentru copil, o că- 
dere poate fi tot atît de interesantă ca și pasul care urmează, 
întrucît și căderea face parte din marele experiment. Este doar un | 
lucru firesc de a pune un picior în fața celuilalt, Ca adulți, tindem 
să pierdem acest inocent spirit investigativ. În loc de atitudinea 
“piciorul drept, piciorul stîng”, autoevaluarea va face ca în viața 
de adult aceasta să devină “piciorul corect, piciorul greşit”. 
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Dar greşelile? Copiii hiperprotejați împotriva greșelilor pot 
creşte dependenți și extrem de prudenți. Șefii hipercritici față 
de erori atrag deseori subalterni de tipul “da, domnule”. Un 


preşedinte de stat care exercită un control prea strîns poate 


provoca o revoluţie. ; i 
Aceasta nu înseamnă că nu trebuie să arătați sau să corectaţi 

x erorile, ci să priviți eroarea ca pe un splendid prilej 
ce p arem de a învăța. Vă puteți focaliza pe strategia victorie/ 
mys a înfrîngere sau pe învățare. Dacă vă centrați pe în- 

SE are văţare, eroarea se transformă într-o oportunitate de 

’ a învăța. Viața nu trebuie să se reducă la a învinge 


Există o anecdotă despre compania americană IBM. Un 
funcţionar de la nivelul mediu al ierarhiei a făcut o eroare 
tactică ce a costat compania 9 milioane dolari. În săptămîna 
următoare, directorul l-a chemat Ia el. Funcţionarul era sigur Că 
va fi concediat. Dar directorul a început să-i dezvolte detaliile 
unui plan de anvergură, pe care vroia să i-l încredinţeze. 
La un moment dat tînărul, foindu-se în scaun, l-a întrerupt: 
“Scuzaţi-mă, domnule. Sînt uluit. Săptămîna trecută tocmai 
am păgubit compania noastră cu 9 milioane de dolari. Cum 
de îmi încredințaţi acest nou proiect, în loc să mă daţi afară?” 
Directorul a zîmbit. “Să te concediez pe tine? Tinere, cu 
toemai am investit 9 milioane de dolari în educaţia ta. 
Acum tu ești unul din cele mai prețioase «bunuri» ale mele”. 
Acest director prețuia, mai mult decît orice, voinţa de a risca 
și de a învăţa. El ştia că aceasta este o componentă esenţială 
în activitatea oricărui șef. i 
E > 
“Thomas Edison a greșit de 10.000 de ori înainte de a 
descoperi becul electric. Întrebat cum a mai putut să 
persevereze după ce făcuse 9 999-de greșeli, el a răspuns 
simplu: “Nu am greșit de 9999'ori. Am reușit de 9 999 ori să 
învăţ cum nu trebuie să faci un bec electric”. ` 


= 
e 


Orectați 
d prilej 
1ctorie/ 
| pe în- 
itate de 
învinge 


m] 


Stiinta rezolvării conflictelor 53 


PER II ae meta a Res aL RR Ur eri 


sau a pierde - ea va trebui să consiste în a reuși și a învăţa. Cînd 
vă împiedicaţi și cădeți, vă ridicaţi și observați unde a fost cio- 
tul, ca să-l puteţi ocoli data viitoare. 

Învăţarea presupune dispoziţia de a privi faptele ca pe experi- 
mente interesante, făcînd să admitem greșelile cu mai multă uşu- 
rință. Dacă la dumneavoastră stima de sine depinde de a fi corect, 
atunci se pare că sînteți în mare dificultate cînd greșiți. Conștient 
sau nu, ne apărăm imaginea de sine faţă de erorile pe care le 
săvîrșim. Vom constata chiar că ne vine greu să ne recunoaștem 
greșelile, dacă punem prea mare preţ pe evitarea erorii. 

Presiunea de a nu greşi niciodată înăbușă iniţiativa. O uni- 
tate care tolerează erorile și permite o anumită marjă de risc din 
care să se învețe atrage angajaţi cu spirit dinamic. 


Pasul 4: Convertirea conflictului în șansă 


băRecreaţi situaţia. O dată ce ați optat pentru răspuns în loc de 
reacție, o dată ce aţi acceptat situaţia ca atare și aţi tras și învă- 
țămintele, este timpul să descoperiţi ce șanse vă oferă ea, Pu- 
tem turna lapte acru în iaurt? Suc de lămîie în limonadă? Pro- 
vocarea constă în a adopta un răspuns creativ la orice situaţie. 
Răspunsul creativ reclamă o schimbare a perspectivei. Cum 
puteți să îmbunătățiți statu-quo-ul? Cum An ui conflict! 
puteți folosi problema pentru a construi ceva C CR 
mai bun decît înainte? Puteţi face din pro- Spore. 
blemă o cale de a dobîndi o nouă înțelegere a lucrurilor? 


@ Va trebui să fiți pozitiv, să folosiţi afirmaţiile. 

@ Trebuie să suprimaţi atitudinile negative cu care însoțiți 
remarcile. Supravegheaţi-vă limbajul pe care-l folosiți 
cînd discutați despre problemă. 

9 Recanalizaţi-vă energia mai degrabă pentru a vă conecta 
cu celălalt decît pentru a-l abandona, pentru a saluta decît 
pentru a respinge problema. 
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Afirmatiile 

V-ati spus vreodată, într-un dialog interior, cum afi vrea să de- 
curgă lucrurile? “Va fi bine”; “Va merge”. Acestea sînt afirmații. 
Afim: tiile se bazează pe convingerea că dumneavoastră sînteţi 
cel care determinaţi modul de desfășurare a unui eveniment. 

Dacă trebuie să participaţi la o petrecere la serviciul soției și 
anticipaţi că va fi îngrozitor, probabil că va fi chiar așa. De- 
cideți în schimb să faceți tot ce vă stă în putinţă pentru a vă 
petrece agreabil timpul și veți reuși. Atitudinea dumneavoastră 

vă orientează acţiunile spre a face ca lucrurile să se finalizeze 
cu bine - altă ocazie de a transforma frustrarea în plăcere! 

Exemple: 

a) Sînteţi îngrijorat în legatură cu o idee pe care vreţi s-o 
aplicaţi la serviciu. În loc de a vă întreba: “Este într-adevăr o 
idee bună? O vor bloca ceilalți?”, încercaţi: “Acest proiect în- 
truneşte toate condiţiile pentru a-mi asigura un mare succes”. 
Ori de cîte ori vă gîndiţi la el sau, mai ales, cînd începeţi să 
lucraţi la el, faceţi în gînd această afirmaţie sau scrieţi-o pe 
ceva și lăsați-o la vedere ca să o observați tot timpul. 

b) Trebuia să fiți la o întâlnire importantă la ora 11 fix. La ora 
10,50 vă aflaţi încă la 20 minute distanță pe autostradă şi primul 
impuls obișnuit ar fi să apăsaţi piciorul pe accelerație. În 
schimb, încercaţi să vă spuneți tot timpul: “Voi ajunge în timp 
util”. Nu știți exact cum o veți face. Poate că persoana cu care 
aveţi întîlnirea a primit un telefon important care a reţinut-o un 
-timp sau probabil că și ea are dificultăți de a ajunge la timp la 
locul de întîlnire. Poate că veți prinde, semafoarele numai pe 
verde. Sînteţi deschis oricărei posibilităţi. Gîndurile suficient de 
puternice pot schimba evenimentele asupra cărora s-ar părea că 
nu aveți nici un control. În cel mai rău caz o astfel de afirmație 

vă va ajuta să ajungeţi într-o stare mentală pozitivă. 

c) Sînteţi confruntat cu sfîrșitul unei relații. Pînă acum nu ati 
reușit să ajungeţi la un numitor comun. În seara aceasta aveți o 
întîlnire hotărîtoare. Indiferent de felul în care se va desfăşura 
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întâlnirea. vreti ca rezultatul să fie cel mai bun cu putință. In 
timp ce stomacul vi se strînge de emoție, repetaţi-vă în gînd: 
“Va fi un rezultat excelent”. 


Limbajul 

Orice afirmaţie negativă sau pozitivă subconștientă poate afec 
ta rezultatul. Va trebui să evitaţi formule de genul: “Nu mă va 
asculta”, “Nu am nici o șansă”, “E inutil să încerc a face ceva”; 
“N-o voi scoate la capăt niciodată”; “Nu pot cînta la pian”. 

Astfel de atitudini ne pot închide ușile în viață. Toate remar- 
cile întîmplătoare și fără importanță 'sînt afirmaţii care mode- 
lează evenimentele. Lucrurile se schimbă rapid dacă sîntem 
pregătiți să corectăm, în mod deliberat, modul în care gîndim și 
vorbim. Încercați astfel: “Nu știu momentan cum să numesc 
acest lucru”; “Se pare că ea nu mă ascultă”; “Pare a nu fi nici o 
speranță în clipa de față”; “Încă nu mi-am dat seama cum să o 
rezolv”; “Am nevoie de o strategie care să mă ajute să duc la 
bun sfîrșit treaba asta”; “N-am învăţat încă să cînt la pian”. 

„Uşile se deschid, dumneavoastră nu le închideți. Cine știe ce 
vă poate oferi viața dacă-i oferiţi această posibilitate. Nu puteţi 
nega dificultatea pe care ó întîmpinați în mo- 
mentul de față, în schimb puteţi invoca poten- 
țialul ei de schimbare. Pesimismul, negativismul 
și lipsa de speranță par a fi sirigurele dumneavoastră izbînzi. 
Schimbaţi-vă atitudinile și lumea s-ar putea schimba. 


Ceea ce crezi, 
se realizează. 


Bucurați-vă cînd apare o problemă 

Vi s-a întîmplat să aveți o zi splendidă şi la un moment dat 
să întâlniți pe cineva într-o dispoziţie sufletească neagră, insu- 
portabilă? 

Ce faceţi? li purtați pică în tăcere pentru motivul că v-a stri- 
cat ziua? Vă purtați relativ calm și distant? Răceala Şi distanţa 
dumneavoastră probabil că-l vor afecta pe celălalt. Apoi el se 
simte și mai rău! Dumneavoastră observați aceasta și deveniți 


ie ce 
uteți 
mo- 
ten- 
smul 
înzi. 
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încă și mai rece, mai distant. Ceala 


în ce mai prost, fiind sigură acum că nu o înțelegeți sau că nu 
vă pasă de ea. Acum faceți parte din problema ci. Ea se închide 
în sine și nici dumneavoastră nu vă este prea bine! Înainte de a 
prinde de veste, relaţia este distrusă. 

Ce se întîmplă? Amîndoi vă retrageți energiile. Cînd ne 
simțim bine, fericiți şi în bune relaţii cu ceilalti, sîntem înconju- 
rați de o energie vie, strălucitoare. Vitalitatea noastră este evi- 
dentă. Energia depășește corpul. pentru a se răsfrînge asupra 


situațiilor în care sîntem implicați. Există suficiente dovezi sti- 


ințitice în favoarea existentei acestei energii, care poate fi chiar 
fotografiată cu ajutorul (metodei Kirlian? Această metodă pune 
în evidență energia persoanei suficient de mult pentru a putea 
distinge pattern-urile distincte de lumină, în funcţie de sănă- 
tatea și dispoziţia individului. Cînd reacționăm la o situaţie care 
nu ne place, ne simțim dezumflaţi, abătuți sau inerți. Aceasta 
întrucît ne-am retras energia emoţională și fizică, astfel încît ne 
simțim separați, chiar depărtaţi de cealaltă persoană. Știm cînd 
sîntem deprimaţi, iritaţi, dar privim 'aceste stări afective ca pe 
ceva care ne este dat. 

Întrucît nu sîntem conștienți de aceste schimbări de energie, 
nu le recunoaştem atunci cînd produc. Sîntem asemenea unui 
bec la al cărui comutator nu putem ajunge, iar cealaltă persoană 
l-a închis. Multi dintre noi nu controlăm această-energie, deși 

„am putea. ; i 

Care sînt semnele, ce minuscule schimbări externe sau inter- 
ne se produc cînd variază această energie? Gândiţi-vă la un ali- 
ment care nu vă place. Imaginaţi-vă că cineva, în momentul 
acesta, vă obligă să-l mîncaţi. Ce senzaţii fizice aveţi în timp ce 
respingeți, mintal, alimentul dezgustător? 

Imaginaţi-vă că discutaţi cu o persoană cu care vă place să 
vă petreceţi timpul. Acum imaginaţi-vă că cineva intră în 
cameră și vă întrerupe conversaţia. Ce senzație aveţi cînd vă 
mascaţi iritarea? Din moment ce recunoașteţi indiciile, puteți să 


Ită persoană se simte din ce 
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vă redirecționaţi energia mai bine și să o treceţi sub control 
conştient. 

Ceea ce puteţi face este să vă extindeţi energia, în loc de a o 
“contracta”. Iluminaţi-vă, “ambreiaţi-vă”, extindeţi-vă ener- 
getic pentru a face față situaţiei. Faceţi asta ori de cîte ori 
simțiți că energia se restrînge, cînd vă simţiți înstrăinat, înainte 
de a vorbi în public, cînd aveţi o zi placută 
și vreți să o gustaţi din plin. Psihicul celui 
din preajmă poate sesiza încărcarea dum- 
neavoastră energetică. Orice persoană din 

jur poate percepe diferența. Modul în care răspundeți la situaţie 
depinde de împrejurări. Puteţi să vă vedeţi de ale dumnea- 
voastră, lăsîndu-l pe celălalt în apele lui proaste și fără să reac- 
ționați prea mult, sau puteți spune ceva drăguţ, puteţi oferi aju- 
tor sau “presăra” ceva umor în situație. Canalizaţi-vă energia 
astfel încît să vă conectaţi la situație, să fiți deschis față de cea- 
laltă persoană și să vă “amplificați”, în loc de a vă “restrînge”. 
= Această expansiune este importantă. Efectiv, cedați energie. 
` Spuma de ras se amplifică în mii de bule o dată ce a ieșit din 
| tubul în care ocupa un volum infinit mai mic. Exact în același 


Y cca. 39 A 


| mod puteți să “îmbrăcați” în energia dumneavoastră o persoană 


Vă conectati, 
sau 
vă contractati? 


| dificilă. Scufundați-o în spumă! 
~ Ieșiți în întîmpinarea conflictului nu ca un tanc de luptă por- 
nit la atac, ci salutîndu-l ca pe un prieten. Amplificaţi-vă ener- 
gia pentru a îmbrăţișa și primi bine situația. Aceasta este 
esența: a considera conflictul ca pe o oportunitate. Acum sînteți 
pe calea cea bună: v-aţi inhibat gîndirea negativă, v-aţi folosit 
energia pentru a vă conecta. Aţi deschis deja o ușă de intrare. 
a Acum pășiți înăuntru și folosiţi ocazia pentru a face ca lucrurile 


să fie mai bune. 


= 


vieti 


lo 


nergie. 
șit din 
același 
rsoană 


tă por- | 


ă ener- 
ta este 
) sînteți 

folosit 
intrare. 
ycrurile 
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üțin Carn în infir 
admis lezal- Omul 
Mnceput am vrut så fats 
ghiseu, dar am observat 
Ah, da, cüm as putea 
“sau reacHonind?”; M-am 


Răspunsul creativ presupune transformarea probleme- 
lor în provocări. Cei patru pași sînt următorii: 

1. Veţi reacționa sau veți răspunde? Vă recomandăm să 
optati pentru a răspunde, implicit a controla și direcționa. 

2. Acceptaţi situația așa cum se prezintă ea. Renuntati la 
pretenţia de a avea dreptate și a fi perfect tot timpul, cît și 


la a le cere celorlalți același lucru. Dar nu renuntati la 
dorința de schimbare. 
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3. Ce puteti învăța din aceasta? Fiţi deschis la orice. In- 
vestigați, descoperiți, jubilați la greșeli întocmai ca și la suc- 
cese. Priviti problemele ca pe niște părți ale unui mare 
experiment. 

4. “Ah, un conflict, ce ocazie!” Diluaţi conflictul utilizînd 
afirmatii, transformînd limbajul negativ și reorientîndu-vă 
energia mai degrabă pentru a întîmpina cu plăcere decit 
pentru a respinge o problemă. Faceţi ceva care să fie de 
ajutor. Pînă acum ați căutat o poartă, acum intrați pe ea. 
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Capitolul 3 


EMPATIA - DESCHIDEREA 
SAU BLOCAREA COMUNICARII 


În acest capitol ne vom ocupa de impedimentele comu- 
nicării, de felul în care putem reacționa într-o manieră nepotri- 
vită și de ceea ce putem face pentru a deschide comunicarea în 
vederea unei mai bune înţelegeri a celuilalt. 


CE “ÎNGHEATĂ” COMUNICAREA? 


Vi s-a întîmplat vreodată ca, în mijlocul unei relatări despre 
o problemă, să fiți întrerupt cu “Asta nu-i nimic! Să-ţi poves- 
tesc despre vremea cînd eu...” și interlocutorul dumneavostră 
reorientează conversaţia spre el însuși, făcîndu-te să te simti 
ignorat și oarecum neluat în seamă. 

l-aţi povestit vreodată cuiva cît v-aţi înfuriat cînd cineva v-a 
apostrofat: “Eşti un prost dacă crezi asta!”. Cum vă simțiţi în 
astfel de situaţii? I-aţi întors-o vreodată cuiva cu o remarcă de 
genul: “Ce știi tu!”, ca apoi să părăsiți locul? Dar ce părere 
aveți despre următoarul răspuns: “Nu ai nici un motiv să te 
necăjești”, ceea ce înseamnă că celălalt vă abandonează cînd 
sînteți necăjit. 

Este foarte ușor să curmi sau să îngheţi o conversatie. Con- 
știent sau nu, o facem tot timpul. Dacă într-adevăr nu vrem să 
continuăm subiectul, atunci totul este în ordine, dar adesea nu 
aceasta este intenţia noastră. 

Este posibil să înghețăm conversaţia fără voia noastră, din 
cauza proastelor obiceiuri, adică a modurilor învățate de a 
reacționa, în care nu luăm în considerare alternativele. 
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Este posibil, de exemplu, ca noi să fim preocupaţi de ceea ce 
se întîmplă cu evoluţia propriului nostru plan de acțiune și de 
ceea ce va urma, să spunem, în momentul 
următor. Uneori, în mintea noastră se dez- 
voltă un întreg scenariu, care ne absoarbe 
atît de mult, încît nu nefacordăm absolut 
deloc la ceea ce spune celălalt. Un alt motiv 

„al proastei comunicări poate fi nehotărirea 
noastră de a ne adapta celuilalt, în special dacă acela este furios 
ori necăjit. Prin urmare, îh astfel de situații am putea: decide fie 
să nu spunem nimic, fie să-i întoarcem spatele. 

Există “ucigaşi ai comunicării” pe care fiecare dintre noi îi 
folosim. Consacraţi cîteva minute pentru a răspunde la întrebările 
de mai jos (în coloana liberă). Ce “ucigași ai comunicării” folosiți 
dumneavoastră față de alții? Care sînt folosiți față de dumnea- 
voastră? De către cine? Gândiţi-vă la colegi, familie sau prieteni. 


Filmul din capul 
dumneavoastră 
se potrivește cu 

piesa ce se joacă 

pe scenă? 


“UCIGAȘII” COMUNICĂRII 


Ucigaşul z Exemplu Cine procedează astfel? 
comunicării Eu Alţii 
AMENINŢARI "Dacă nu ești în stare ; 

(Produc teamă, să ajungi la serviciu. ' 

supunere, resen- la timp, am putea să te con- 


timent, ostilitate)  cediem”; “Fă așa, dacă nu...” 


A DA ORDINE  ”Săte prezinți imediat 

(Folosirea puterii în biroul meu”; “Nu mai 

asupra altuia) ` întreba de ce, fă-o 
fiindcă așa spun eu”. 


CRITICA "Nu munceşti destul”; à 
“Te lamentezi tot timpul”. 


PI a a 


p~ re mh H ~ rA 


n an 


re noi îi 
itrebările 
pa folosiți 
dumnea- 
rieteni. 


INSULTA 
(“Înfierarea”) 


DIRIJAREA 
(“Trebuie” sau 


“nu trebuie să...) 


TĂINUIREA 


INFORMAȚIILOR- 


CHEIE 


INTEROGAREA 


LAUDA 
ÎN SCOPUL 


MANIPULĂRII \ 
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"Numai un idiot ar spune 
asta”; “Prostule”; “Ce poţi 
aștepta de la un birocrat?” 


"Ar trebui să fii mai 
conștient”; “Trebuia să 
te descurci”; “N-ar trebui 
să fii așa furios”. 


"Îți va plăcea planul ăsta” 
(fără a spune cît de mult 
va fi el implicat). 


"Cîte ore ai lucrat la 
asta?”; “Cît a costat?”; 
“De ce ai întîrziat?”; 
“Ce faci, la ce lucrezi?” 
"Eşti atît de talentat la 


redactarea rapoartelor, 
nu-l faci și pe al meu?” 


DIAGNOSTICAREA "Eşti foarte posesiv”; 


MOTIVELOR 


SAU CAUZELOR 


SFAT NECERUT 


(Cînd persoana 
nu vrea decît să 
fie ascultată) 


PERSUASIUNE 
PRIN APEL 
LA LOGICĂ 


SCHIMBAREA 
SUBIECTULUI 


"Întodeauna ai avut pro- 
bleme cu gestiunea timpului”. 


"Dacă ţi-ai fi consolidat 
poziția, n-ai fi ajuns în 
panica asta”; “De ce nu o 


- faci așa?”; “Ignorează-le”, 


"Nu există nici un motiv. 
de îngrijorare. Totul este 
foarte normal”. 


"E interesant ceea ce spui... 
Am văzut aseară un film 
nostim”. 
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PUNEREA "Am avut un groaznic acci- 

ÎN PRIM PLAN dent de automobil săptămîna 

A PROPRIEI trecută”, spune el. “Să mä 

PERSOANE fi văzut pe mine ce accident am avut...”, 


răspunde interlocutorul. 


REFUZUL DE "Nu avem ce discuta. Eu nu 
A ACCEPTA văd nici o problemă aici”. 
PROBLEMA 


ÎNCURAJAREA "Nu fi nervos”; “Nu te teme, 
PRIN NEGAREA va merge”; “Vei fi bine”; 
EXISTENŢEI "Arăţi splendid”. 
PROBLEMEI bă 


Ceea ce contează este răspunsul pe care-l primiţi la inter- 
venţia dumneavoastră. Deși oarecum îndoielnice, chiar și aceste 
modele comunicaționale pot avea eficiență dacă atît contextul, 


inter- 
ceste 
extul, 
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— 


cît și tonul vocii îl susțin pe interlocutor. Cuvintele în sine alcă- 
tuiesc doar un nivel. Din cuvinte și tonul vocii oamenii inter- 
pretează permanent (și adeseori o fac în mod greșit) termenii 
relației pe care o au cu dumneavoastră. Dacă rezultatul final 
este că ei percep o lipsă de respect din partea dumneavoastră, 
atunci comunicarea nu va fi eficientă, indiferent de cît de bune 
intenții ați avea. De aceea sînteți răspunzător nu doar de me- 
sajul pe care-l emiteţi, ci și de tonul folosit în comunicare și de 
mesajul pe care-l receptează ceilalți. 

“Ucigașii” comunicării - așa cum sînt cei prezentați în tabel 
- reprezintă forme obișnuite de conversaţie, care îi determină 
foarte ușor pe oameni să creadă că nu li s-au întîmpinat nevoile 
de bază; O mai bună alegere a cuvintelor ar fi mai înțeleaptă, 
„dar nici ea n-ar fi de prea mare folos dacă în spatele cuvintelor 
plasați o atitudine blocantă. 
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00 ca: 


s Dacă vreți ca relaţiile dumneavoastră sa fie bune, atunci 
-omunicarea cu altul trebuie să-l convingă de faptul că dum- 
|S € Li 


neavoastră: 


© îl respectaţi ca pe egalul dumneavoastră și nu-l 
Blocajele e 
y „veţi domina | 

cupele! (e îi respectați dreptul la opinie și nu-l veți ma- 
dominare, nipula ca să vadă lucrurile în felul dumneavoastră 
Manipulare; @ îl respectaţi și îi prețuiţi deciziile și nu i le 

subminare, RI 

; veți submina sau sabota 

refuz 


@ îi respectați valorile și experiența. 


Examinaţi-vă stilul de comunicare cîrkd simţiţi că s-a între- 
rupt orice legătură cu celălalt ori comunicarea este îngreunată. 
Întrebaţi-l ce anume din ceea ce ați făcut dumneavoastră l-a 
afectat, cu ce l-aţi supărat. Întotdeauna vă puteţi perfecționa 
abilitățile de comunicare. Cît de des le faceţi 
altora ceea ce vă deranjează ce vă fac alţii 
dumneavoastră? În fine, dacă pattern-urile 
comunicaționale ale celorlalți nu vă convin, 
aţi putea găsi alte modalităţi de a rezolva 
problema. Ceea ce va trebui să urmăriți este 
să-i ajutați pe ceilalți să obţină un răspuns mai bun de la dum- 
neavoastră. Aţi putea începe cu ceva în genul: “Cînd ai spus ..., 
m-am simțit realmente blocat și nu cred că asta a fost intenţia ta. 
Sînt şi alte căi de a-ţi rezolva problema, care ar fi mai convena- 
bile și pentru mine” (vezi capitolul 4: Asertivitatea adecvată). 

Adeseori, noi respingem total pe cineva doar pentru că avem 
una sau două reţineri în ceea ce-l priveste. Cînd se trag obloa- 
nele, empatia și rezolvarea conflictului rămîn niște himere. 

Ce altceva mai blochează comunicarea? Indiferența și lipsa 


Adevărata 
comunicare 
este răspunsul 
pe care îl 
primiti 


„de simpatie pe care le întîmpinăm din partea celuilalt. Sînt şi 


situaţii în care ideile, dorințele, credințele sau acţiunile dum- 
neavoastră sînt contestate. Cît de personal considerați dum- 
neavoastră acest gest? Va fi mai Ușor să vă acomodaţi cu acest 


>să 


est 


Şti ința rezo ly yV ării conflictelor 


gen de situaţii dacă acceptaţi adevă 


arul că nu trebuie să ai drep- 
tate ini ( tde 


cauna pentru a fi o persoană respectată! 

d dintr-o relaţie lipsește empatia, ceea ce puteţi face este 
acceptaţi situaţia, fie să întrerupeți relaţia sau să faceţi 
eva pentru a ameliora lucrurile. Fireşte c 


C ă ar fi mult mai sim- 
plu dacă cealaltă 


a persoană și-ar asuma sarcina reglării relației 
(“La urma urmei; e vina lui!”). Viaţa ar fi minunată dacă de 
schimbarea lucrurilor s-ar ocupa ceilalți, pentru ca noi să ne 
simțim mai bine. Dar nu este aşa! Singurele schimbări pe care 


le puteţi ține sub un control absolut sînt cele ale propriei dum- 
neavoastră persoane. 


RELATAREA LUIJENNY 


Pot exista cazuri. în: “care dumneayoastră ı nu. mai i doriți ca o 
relație să continue, . 


SRAN S 
TOS 


Socrul meu este KAANE Faptul că pei ne c auzează 
tuturor multe probleme. Este: deseori agresi. ; 

dacă nu este agresiv, începe să-și plîngă. d 3 4 
Într-o zi, cam cu un an în urmă, a trecut pe la noi să ne. 
facă, o vizită; A venit baf afost bădăr: 
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Nu va trebui să interveniţi ori de cîte ori dispare empatia. 
d nu puteți evita persoana sau aveți de pierdut 


Dar atunci cù | 
ă încercaţi resta- 


din cauza deteriorării acelei relații, merită s 
bilirea relaţiei. 

De ce este-util să îmbunătăţim empatia? Gîndiţi-vă la trei 
persoane cu care aveţi probleme. Găsiţi un avantaj pentru dum- 
neavoastră care ar rezulta din stabilirea unei mai bune relaţii cu 
fiecare dintre ele. Probabil că va fi nevoie de un efort pentru a 
stabili sau reface bunele relaţii cu ele. Cum veți proceda? 


Za 
CE “ÎNCĂLZEȘTE” COMUNICAREA? 


Ce face ca o comunicare să funcționeze bine? Este empatia, 
fluidul dintre două persoane, graţie căruia fiecare poate înţelege 
sentimentele şi motivele celuilalt. Această legătură și deschi- 
dere se mai numește raport. Pentru a înţelege ce este empatia, 
gîndiţi-vă la trei persoane faţă de care vă simțiți deschis și no- 
taţi câte o calitate a fiecăreia dintre ele, care facilitează funcțio- 
narea empatiei reciproce între dumneavoastră și acea persoană. 

V-aţi putea gîndi la “prietenie”, “avem lucruri în-comun”, 
“îmi ascultă necazurile şi mi le povestește pe ale lui”; “mă 
înţelege”. În plus, veţi recunoaște multe din caracteristicile unei 
bune relații empatice. 


Modalităţi de a induce empatia 


Dacă aveţi o relaţie dificilă ați putea decide să o ameliorați. Un 
mod greșit de a acţiona este de a nu disocia relația de problemă. 
Uneori încercăm să “cumpărăm” o relație bună cedînd. O abor- 
dare obișnuită este “totul de dragul liniștii”. De 
exemplu, o mamă poate să-și “mituiască” copi- 
lul dîndu-i bunătăți pentru a-l determina să aibă 
o bună „purtare. Dar atitudinea “totul de dragul 


Actionati 
asupra relatiei 
separat fată 
de problemă 
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J 
} 
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păcii” poate fi periculoasă: ea îi poate conferi celuilalt prea multă 
putere. De aceea va trebui să găsim alte căi de a institui empatia. 
Pentru aceasta există cîteva metode verificate şi eficiente: 


1. Găsiţi un subiect de conversaţie care să fie total străin de 


problemele pe care le aveți, Ce interese are cealaltă persoană? 
Ce îl înviorează cel mai mult? Ce îl încântă? Întrebaţi-l totul în 
legătură cu subiectul respectiv. O discuţie reușită trebuie să 
ducă la amplificarea empatiei. 

Micile taclale pot contribui mult la aceasta, oricît de banal ar 
fi subiectul; Orice temă se pretează: vremea, o emisiune TV, 
muzica, fotbalul, alimentele, puloverul pe care l-aţi cumpărat 
săptămîna trecută, chiar și avantajele cutiilor menajere din plas- 
tic, comparativ cu cele din tablă. Nu subiectul contează. Dum- 
neavoastră stabiliți un curent, acordîndu-l în funcție de celălalt, 
ascultîndu-vă muzicalitatea vocilor. Nu,doar. de cuvinte este 
vorba - urechile mai percep și altceva. 


2. Efectuarea împreună a unei activități (situaţia de coleg de 
serviciu) poate construi punți între dumneavoastră, La serviciu 
ați putea merge împreună ca să testați un nou utilaj. Puteţi ela- 
bora, prin ședințe de brainstorming, un proiect complex sau să 
întreprindeţi o acţiune comună pentru a face ordine în dosare. 


3. Alegeţi un loc adecvat dacă doriţi o discuţie de la suflet- 
la-suflet, Puteţi începe o bună conversație cînd călătoriţi: împre- 
ună cu mașina. În mașină aveţi un ascultător captiv și vă lip- 
sește contactul vizual, iar un rezultat oarecum similar îl puteți 
obține atunci cînd sînteți ocupați amîndoi. Uneori este bine să 
luaţi pe cineva într-un loc public, cum ar fi o cofetărie, unde 
nici unul nu trebuie să strige ca să fie auzit sau să vorbească de 
după un paravan care-l acoperă. i 


4.Nu încercaţi o conversaţie “profundă şi plină de semnifi- 
caţii” cînd cealaltă persoană se grăbeşte sau este stresată și nu 
se poate concentra./ 
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N Empatia cu părinții dificili 


Distrugerea empatiei dintre părinți și copii constituie un caz 
secial. Unele relaţii părinți-copii sînt dezastruoase. Există ceva 


S] 
ală ce e mai rău în unii dintre 


la părinți care uneori scoate la ive 
noi, poate pentru că sîntem hipersensibilizați faţă de ei și reac- 


ționăm mai emoţional decît față de oricine altcineva. Prin 
urmare, nu este surprinzător că mulți oameni sînt înstrăinaţi față 
de cel puţin unul din părinţi. Uneori este mai ușor să menții dis- 
tanța decît să-l lași să se amestece în treburile tale. 


RELATAREA LUI MARRY 


“Toată: viață tata m-a dominat. În relația mea cu el era 
multă minie. Și durere: Am înțeles că “aceasta îmi afectează 
întreaga viată, dar nu-mi era ușor să. mă împac cu acest 
sentiment de înstrăinare. Probabil că. pentru el era totuna, 


dar eu am simtit nevoia. să mă. eliberez, de înverșunare. 
Pentru început trebuit să dau. frâu. liber regretului - „ce-ar 
i e bună cu tata. După aceea am putut să 
T zitive pec care le oeie relaţia. Acum nez 


Unul din avantajele de a fi adult este acela că nu trebuie să 
tii seama de sfaturile părinţilor atunci cînd acestea nu-ți convin. 
Din nefericire, dacă respingi complet un părinte, îți suprimi sin- 
gur o sursă fundamentală de sprijin. De asemenea, este rușinos 
să ignori sfaturile părintești; chiar și cînd acestea sînt exprimate 
într-un mod nepotrivit, intenţia poate fi de dragoste şi grijă. 

Esenţial este să recunoaștem această dragoste prin ceea ce 
are ea fortifiant pentru noi și să evităm a ne implica în drame. 
Cheia stă probabil în;subiectele de conversaţie pe teme neutre. 


»uie să 
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îi respect 


Ne put 
| em di î 
Î distra impreună 


pretuieste opiniile 


ormal cu el 


Nu am nevoie să-mi pun masca sau să fiu foarte f 


Mă Ya ierta dacă voi greşi cu ceva 


SP 
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T RELATAREA LULROBERI 


anise tatii 


Mama obișuuia să mă sunt 
eram sătulipină peste cap. A 
supraviețui acestei conduite ) 
ca mama întrucît ișijuca acest ol într-un mod 
exagerat, devenind acăparatoare. Am adoptat rolul 
deiprieten,irol pe care și ea îl înțelege. În calitate 

de prieten; mu este atit de posesivă; l-am explicat foarte 5 
Jimpede pozitia mea față de relatia dintre noi - trebuia să 
mi-o.scutur: din spate. După ce m-am eliberat de 

“intre noi există o relatie diferită și mult mai 


și. de zece ori pezi, iar cu 
m hotarit ca pentru a 
sufocante; să mă rup de ea 


dădaceala'e 


“acceptabilă. Acum pot primi dragostea ei. Ea continuă să 
i iamă hiperprotecționistă fată de fratele și sora mea; 


bine dela un 
construi o 


Gîndiţi-vă la o strecurătoare pentru ceai. Ea lasă ceaiul să se 
scurgă în ceașcă, dar reține frunzele plantei. În această relație 
esențialmente educativă noi putem lăsa să treacă toată grija de 
care sînt în stare părinţii, reținînd stilul asertiv. 

Efortul deliberat de a îmbunătăți empatia își arată roadele cînd aveți 
de rezolvat unele diferende. De asemenea, pot exista subiecte extrem 
de sensibile asupra cărora trebuie să luați decizia dacă le discutati. 

Încercarea de a stabili o abordare victorie-victorie atunci 
cînd relaţia de, bază este foarte proastă este foarte dificilă. Cea- 
laltă persoană nu este dispusă să-ți asculte punctul de vedere. 

Tu vrei ca celălalt să fie receptiv, dar el nu 
te va asculta atîta timp cît nu va avea cer- 
titudinea că, într-adevăr, te preocupă situa- 
ţia lui. De aceea, va trebui să începi cu acest 
lucru. i 


Oamenii nu vor 
auzi ce spui 
pînă nu vor ști 
că te preocupă 
soarta lor 


co! 
bu 
dal 
fac 
ob. 
scl 
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tar 


ten 
pu 
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De obicei, oamenii se simt bine cînd își dau seama că au fost 
ascultați și înteleși. Dacă vrei.să. te asculte;-atunci-mai- întîi va 
trebui să-i asculți tu pe-ei. Empatia se dezvoltă după ce a fost 
deschisă comunicarea, astfel încât fiecare să-l poată asculta pe 
partener. 


i ASCULTAREA ACTIVĂ 
AAC VA 


O bună ascultare este o abilitate fundamentală de rezolvare a 
conflictului. În mod surprinzător, puțini oameni au calități de 
bun ascultător. Această învăţare se realizează prin exemplu; o 
dată ce ţi-ai manifestat această abilitate, şi alții din jur o vor 
face. Cînd asculţi cu atenţie, renunți momentan la conversaţia 
obișnuită, preocupat de ceea ce dai ȘI ceea ce primești. Este o 
schimbare semnificativă - ca schimbarea vitezelor la maşină; 
acest mod de ascultare este numit de cele mai multe ori ascul- 
lare activă. 

Ascultarea activă înseamnă acordarea  Asculţi cu adevărat 
temporară a propriului punct de vedere la sau doar îti aștepți i 


relație $ punctul de vedere al partenerului. rîndusă vorbeşti? 
ri d Cîteva sugestii utile pentru realizarea ascultării active 
-E O Nu vorbiți despre dumneavoastră 
nd avet i a MRI 
! e Nu schimbaţi subiectele 

CX € Nu daţi sfaturi, nu diagnosticați, nu încurajați, nu criticați 
i II sau hărțuiți. 

atunci g ® Nu vă gîndiţi înainte la ceea ce veți spune. 
i. Cea e Nu ignorați sau negaţi sentimentele celuilalt. Apreciați 
ederei ceea ce simte el din ceea ce nu spune, precum și din ceea 
el nug ce spune! Urmăriţi comunicarea nonverbală (de exemplu: 
a Cel Are lacrimi în ochi? Face mișcări nervoase?) | 

situa“ e Nu pretindeţi că aţi înteles ce vrea să spună dacă, defapt, 


ı acest nu l-ați înţeles. 


E Întrebaţi-l despre nevoile, preocupările, anxietăţile și difi- 
cultăţile lui. 

e Confirmaţi că l-aţi înțeles. Parafrazaţi ideea principală: 

“Spui că vrei să...?”, “Spui că nu crezi că vei suporta o ten- 

siune atît de mare?”, “Te simți cu adevărat revoltat2?”. 


În situaţiile conflictuale există trei utilizări distincte ale abi- 
lității de ascultare activă: informarea, confirmarea și iritarea. 
[aere te ine iei Date I > ua 


Informarea > verificați faptele 


Cînd trebuie să oferiţi sau să primiţi informații Clare şi sufi- 
ciente, comunicarea se va axa pe informaţii. Vi s-a întîmplat să 


ry 


a 
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ajungeţi într-un loc și să Constatați că vă lipseşte o informaţie 
cheie sau'că nu știți ce să fac eti în et: apa următoare? 

Pentru a realiza o expunere clară a, vorbitorul trebuie să pre- 
zinte bine ceea ce se aşteaptă de la el. Pe de altă N 
parte, pentru a recepționa O imagine clară, ascul- Verificaţi 
tătorul trebuie să încerce să obțină toate detaliile, faptele 


să verifice afirmaţiile, { faptele Și să desprindă informs tiile sem- 
nificative din ceea ce spune vorbitorul în cazul în care acesta 
uită să le menționeze. 


ui 
_ RELATAREA HELENEI 


Cu cîtva timpii în urmă l-am angajat pe Ralph. consultant 
pentru o durată pe care eu o apreciam. de cîteva zile: 

Ela fincana ca profesor-asistent ini 
un curs s de rezolvarea conflictelor Și £ a ea 1eyoie 
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telefonat- iritată. Am intrat direct în miezul proble- 
| mei: “Iată, ce pot să vă ofer este...”, Deodată, m-am oprit. 
| Nu părea corect! De ce să nu-i plătească compania lui 
entru cele două zile de per fec ționare? Am schimbat 
tactica. Am pornit la “pescuit” de fapte. “Spune-mi 

| despre ce este vorba”, i-am erit În următoarele cîteva 

| minute am aflat că el ceruse să fie plătit pentru două 

| săptămîni, nu pentru două zile. Se gîndise că i-ar fi util să 
| asiste E eR program, nu numa: la workshop-ul de 

| d louă zile. Atunci, firește, am înțeles de ce șeful său nu 


ă zil 
acceptase să-i plătească. Ne-am întors la varianta cu cele 
două zile. Ralph a discutat din nou cu șeful și nu a mai 
întimpinat nicio dificultate în a obține un “da” pentru 
această cerere mai modestă. 
Orientarea mea spre “informare? a lămurit rapid 
neințelegerea şi a preîntimpinat sentimentele negative. 


lată cîteva tehnici de ascultare pentru obținerea de informaţii: 


€ Puneti întrebări: - aflați cu exactitate ce înţelege par- 
tenerul dumneavoastră prin nevoi, context, planificare, 
costuri ș.a.m.d. Adeseori, totul se reduce la a şti ce între- 
bări să pui. s 

O Verificaţi-vă pentru a vă asigura că ați recepționat și înte- 
les corect detaliile cele mai importante. - 

e Rezumaţi ca să vă asiguraţi că ambii sînteți de acord 
asupra datelor faptice. În conflicte Şi negocieri una din 
cele mai răspîndite greșeli este de a te arunca la concluzii 
sau de a face presupuneri fără a avea suficiente informaţii. 


“Dacă dumneavoastră sînteți vorbitorul și vreţi să vă asiguraţi 
că ați fost înțeles, nu întrebaţi: “Ai înțeles?” Aţi putea foarte 
bine să obţineţi răspunsul “da” şi să nu ştiţi cît de mult a înteles 


formaţii 


lege par 
anificare, 
i ce între= 


at şi înţe= 


de acord 
i una din 
concluzii 
formaţii: 
asiguraţi 
ea foarte 
„a înţeles 
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[REL ANDA R ETER 
RELA CAREA LUI KATHERINE SI IOANE 
| Katherine și John ieșiseră mpre 

relatia lor începuse să se 
descoperea pentru prima 
să fii cinstită în privinț 


ună de mai multe ori și 
consolideze. Katherine 
dată cum este să crezi în cineva, 
a propriilor sentimente și să-ți 
destăinui secretele. Se simtea foarte apropiată de John. 
Lotuși s-a întîmplat ceva. 
John avea copii dintr-o căsătorie 
prins că o deranjează din ce în ce mai mult cînd vedea că le 
duce prea multe cadouri. Pînă la un moment, singurul mod | 
de a-și arăta nemultumirea erau unele remarci de genul: 
“Le oteri prea mult copiilor”; Se simțea vinovată că era lip- 
sită de înțelegere fată de generozitatea lui John, dar nu-și 
putea reprima resentimentele. Acest lucru a devenit ọ 
problemă, afectîndu-i relația cu John. = 
S-a dus la o prietenă să-i ceară sfatul. Aceasta i-a spus: 
“Imaginează-ţi pentru o clipă că ești a treia persoană, 
care priveşte în jos, la tine însăti. Iată-te pe tine, 
Katherine, şi pe John luînd o cină romantică. John ; 
tocmai îi povestește lui Katherine despre ultima jucărie. 


anterioară şi ea s-a sur- 


deosebită pe car. i-a cumpărat-o unuia: dintre fiii săi. 
aspiră; dorind ca John să înceteze 

astea. eabă dacă să-i ceară să nu mai 

ciimeerg ga rite a Robu i i 


al recoman 


therine și-a înăbușit rem 
venit pe buze și, în loc de ace: ] 


i-a străduit să-i dea 0 tonalitate cit mai neutră: “Am 
observat că tu cumperi o multime da cadouri scumpe 
pentru copii. M-am întrebat adesea deceo faci; Chiar, 
spune-mi; de ce?! SAN 
RI s-a gîndit un timp, apoi a răspuns; “Má face sa ma 
simt bine ca tată. Tatàl meu era incredibil de zgircit cu 
mine, cu timpul și cu banii săi. Am jurat că cu voi fi un 
altfel de tată față de copiii mei. Stii după ce criteriu 
apreciez eu jucăriile? Le aleg numai pe cele interactive: 
jucării pe care le asamblăm împreună sau pentru care 


toate ocaziile pierdute. de tatăl meu”. Cei doi au discutat 
despre toate acestea. Katherine a povestit despre ea și 


Ei nu âu încercat să-și schimbe: reciproc opiniile, 

ci pur Și simplu le-au ascultat. 

În cele din urma; John a spus: “E plăcut. cînd mă simt 
liber să vorbesc atit de sincer despre. min 
simtea acum; mai i apropiată de, el ca nici d 


interlocutorul. Întrebaţi ceva în genul: “Vreau să verific dacă ai 
înțeles bine ceea ce-am vrut să spun. Poţi să-mi repeţi?, “Nu 
sînt sigur că ţi-am spus tot ce trebuia. Te rog să-mi spui ce ai 


înțeles pînă acum”; “Dorești să mai ştii ceva?” 


Dacă dumneavoastră sînteți ascultătorul, amintiţi-vă că 
diferite imagini și semnificaţii sînt asociate cu multe cuvinte. 
Asiguraţi-vă că aţi obținut mesajul corect, punînd întrebări. 

Verificaţi sistematic ce înțelege celălalt prin ceea ce transmite. 
Puneti întrebări care vă dau informaţii concrete de tipul: “Cît de 


mare este costul?”. 


trebuie să ieşim în aer liber. Am sentimentul că recuperez 


despre atitudinea ei față de jucăriile pe care le-a avut ea. 


Katherine ; se 


Știința rezolvării conflictelor 
Confirmarea 


Aţi avut vreodată nevoie de o ureche de pri- _ 
eten, de cineva care doar să vă asculte la necaz?  Faceți-l pe 


Nu avem nevoie de sfat, cât de confirmare - recu- celălalt să 
noașterea din partea celorlalți a situației noastre, audă ceea | 
Cu alte cuvinte, de un rezonator ce spune | 


à al gîndurilor dum- 
neavoastră. : 

Aici scopul vorbitorului este de a-și expune problema. Sco- 
pul ascultătorului este să cunoască sentimentele vorbitorului și 
prin aceasta să-l ajute să audă ceea ce spune. Acest lucru îi este 
de mare ajutor celui căre vorbește. Cînd sînteți în postura de 
ascultare activă în scopul confirmării aveți grijă să: 


e ixploraţi problema pentru a cunoaște în profunzime difi- 
cultățile, în limita timpului disponibil, Adeseori nu știm clar ce 
gîndim pînă cînd nu ne exprimăm ideile faţă de altcineva. După 
ce simțim că am fost înțeleși, putem merge mai departe. 


@ Verificaţi cu interlocutorul sentimentele acestuia, întoc- 
mai ca în cazul informaţiilor. De exemplu, el spune: “Ea n-a dat | 
telefon să mă anunţe „Că-nu-vine”. Dumneavoastră: “Cum te 
f sirați în legătură cu aceasta?YSau În ce măsură te-a. afectat?”. 


“Nu ® Parafrazaţi sentimentele celeilalte persoane, uneori chiar 
şi conținutul problemei care te preocupă, printr-o simplă propo- 
ziție de înțelegere! Parafrazările sînt cele care duc la răspunsul. 
Bee “da, așa este”. Ele îl ajută pe interlocutor să-și confirme sau să-și 


A Că corecteze percepțiile atunci cînd le aude de la dumneavoastră. ; 
inte. E A e ati A o RER 

ări. E $ incercati din nou. Dacă nu înțelegeți corect, puneţi o în- 
jite i trebare deschisă de tipul: “Cum vezi situația?” sau “Am im- 
ta | presia că nu am prins ideea întocmai. Mai spune-mi o dată”. 

| í 


@ Redirecționați conversaţia dacă celălalt se abate de la 
subiect. El face aceasta fie atunci cînd simte că nu-l întelegeti, 
~ fie cînd nu își dă seama ce este mai important pentru el. 
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@ Fiti atent cu folosirea lui “Te înțeleg”, Noi nu întelegem 
intotdeauna situația unei alte persoane De obicei, este mai pr u 
dent să spunem: “Observ că...”; “Pot face legătura sa x i 
pare că ţi-e greu...”; “Nu știu exact prin ce treci tu, dar văd că 
eşti realmente debusolat” 

e Respectaţi-le intimitatea. Prin folosirea ascultării active 
îi putem incita uneori pe oameni să spună mai mult decît 
intenționează. Ulterior, ei se simt foarte jenaţi ȘI rup relația cu 
dumneavoastră. Este necesar să vă asiguraţi că interlocutorul 
doreşte într-adevăr să vă povestească despre necaz. S-ar putea 
să fie nevoie să-l asiguraţi de discreția dumneavoastră - aveți 
grijă să vă ţineţi de cuvînt. 


© Încercați să menţineţi discuţia la obiect. Un alt risc al 
ascultării active este că o dată ce unii oameni “s-au deschis”, ei 
nu se mai opresc. Cu cît dumneavoastră reiterați ceea ce spun 
ei, cu atît divaghează mai mult. Aveţi nevoie de cîteva formule 
de tipul: “Ceea ce vrei să spui este că...?”; “Sînt derutată, ce 
anume spuneai?”; “Cred că ceea ce spui tu este foarte impor-. 
tant. Îmi pare rău, trece timpul şi mă tem că nu o să pot asculta 
totul. Ai ajuns la vreo concluzie?” 


e Permiteți tăcerii să survină firesc în conversaţie. 


@ Observați mișcările corpului și respirația, întrucît aces- 
tea indică adeseori înțelegerea sau acceptarea, și permiteţi-le 
interlocutorilor să-și modifice ideile. Apoi adresaţi-le o întreba- 
re de genul: “Ce părere ai acum despre toată istoria asta?” 


„Nu uitaţi că ascultarea activă îl ajută pe celălalt să depă- 
şească modul lui anterior de a descrie problemele nerezolvate. 


Pe măsură ce vorbește cu dumneavoastră, ies la iveală alte 
aspecte. 


| 


cleg Stiinta rezolvării conflictelor f z gi 
aj PR 
w “Te ! Iritarea 
văd oğ a faceti dna AO 
Ce faceți cînd celălalt ţipă la dumneavoastră? Dacă ţipaţi ș 
dumneavoastră, lucrurile se agravează. El este deja destul de 
active iritat ca să mai puneţi Și dumneavoastră paie pe foc 
t deci Cînd cineva se plînge de dumneavoastră, vă critică sau vă 
atia cu atacă, el vrea să spună că dumneavoastră sînteți problema lui 
tony] Dumneavoastră, ascultătorul, trebuie să-l asigu- El stie că 
putea rați că l-ați înțeles bine și că ţineţi seama de ceea Lati înteles 
- aveţi ce spune el. Scopul este de a reduce ostilitatea Die? 
pentru a vă ocupa de problemă. Cel mai bun lu- 
cru pe care-l puteţi face este ascultarea activă. 
risc al 


ma e Nu vă apărați și nu contraatacați - prin aceasta n-ati 
us El face decît să-l iritaţi și mai mult. 


E „e Ocupaţi-vă mai întîi de emoțiile lui. Oamenii strigă une- 

tă 0 ori deoarece cred că nu sînt înțeleși. Faceţi-i să-și dea seama că 
le înțelegeți protestul, furia sau tristețea. Cîteva fraze utile- 

IN POS “Într-adevăr, te face să înnebunești”; “Văd cât de amžrīt eşti”; 

isculia “Simt că nu mai pot”; “Am înţeles bine? Deci cînd eu am S- 
cut/spus cutare lucru, te-ai simțit lezat...”. 

t aces: 

teți-le 

treba 

depă- 

ylvate 

x alte 


ih: Wiola rezolvării conflictelor = - n -. 
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O stiam pe Barbara. Era foarte competentă și ci i expe- 
rientă, dar nu eram deloc sigură în légäturä cu intențiile: 
sale vizavi de-Paul. Mái era Oare îndrăgostită de el? 
| Mă simţeam în pericol. Aș fi vrut să-i spun lui Paul; < du 
“Spune-i sà se ducă dracului!” Nu vroiam ca Paul să, fi pa 
angajatul unei foste prietene. Dar situația era foarte del 
cată. Cum ar fi reacționat Paul dacă i- aș fi cerut să nu. 
lucreze cu Barbara? Ar fi putut face exact contrariul, ori” 
m-ar îi acuzat că la mine gelozia este mai. presus de afa- 
cerile sale, Singurul lucru pe care l-am înteles a TOt e că 
nu trebuie să-i dau nici un fel de sfat. / 1507 
I-am pus lui Paul cîteva întrebări. delicate, pentru a-l ajuta 
să aibă în vedere toate. laturile problemei. Foarte reped | 
şi-a dat seama că trebuie să, știe. ce așteaptă Barbara de 
el, înainte de'a | luai 0 hotârîre I-a fixat o întîlnire, Paul 
mi-a povestit apoi că éa a veni îmbrăcată “sexy? 
Fun costi A fect, fustă tr 
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Mom indit. să Văd. dată Briian nu a are cumva 
nevoie de ajutorul'meu. El a fostiînsă: foarte expeditiy 
“cu mine, aproape brutal. Mica lăsat impresia, că nu-i 
convin întreb: ările mele Și mi-a spus; că are 'de rezolvat 0. 
groază de treburi. M-a acuzat că-l sici, M-am simțit. 
jignit, pentru că nu am vrut decit săi] ajut și să-i arăt că 
sut în continuare disponibil. N-am intentionat deloc. 

să fiu insistent! Am început să: mă apăr: $ ; 

“Nu te sîcîi. Vreau doar să. știu. cum „merg. lucrurile”. 
El m-a întrerupt. S-a înfuriat de-a bi ielea: ROES 
“Vezi. mă presezi. Nu știu dacă m: ă crez cu 
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e Înţelegeţi-i punctul de vedere. Aceasta nu înseamnă că 
veți fi de acord cu el numai pentru că i-ați spus: “Înţeleg de ce 
eşti atît de abătut”. 


© Explorați împreună cu el, delicat şi blînd, pentru a vedea 
ce se mai află în spatele emoţiilor. Reformulați punctul lui de 
vedere cît de clar cu putință, pînă se calmează. Dacă faceţi aceas- 
ta corect, el vă va explica totul în detaliu, mai calm. 


e Explicaţi pozitia dumneavoastră, fără a nega că și el are 
„ problema lui, dar pentru aceasta va trebui să așteptați pînă se 
liniștesc spiritele. 


9 Întrebaţi ce s-ar putea face acum- Ca a îmbunătăți 
situația. Dacă se înfierbîntă din nou, reveniţi la ascultarea 
activă. t 


De cîte ori vi s-a întîmplat să doriţi din tot sufletul să vă 
apropiați de cineva fără sä reuşiți? Vom reveni în- capitolul 6 
(Controlul emoțiilor) și în capitolul 7 (Dispozita de a rezolva 
conflictul), Cînd există o comunicare şi o empatie reală, are loc 
un foarte important schimb la nivelul subconştientului. 


E y pa 
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RELATAREA CHRISTINE V 
| Relatia mea cu Nil cel mai mic èra Mgrozitóare, 
Divortasëm ȘI trăiarn cu un alt barbat, Robert, Si Robert 
| aveu copii din'prima căsătorie, dar nici copiii mei, nici ai 
| tinu lociau cuno, Veneni in schimb; în mod regulat. 
| Din nefericire, fiul: meu, David; de 11 ani, a intrat într-un 


conilict permanent cu Paul, fiul lui Robert, de 9 ani. Cred 


te puternică: 
La a MOR Piz 
orba s-ar 


AT 
WN 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


lAm m iiei că hu Merge Așa, Trebuia să fac altceva, 
repede; Nimic: din. te'i-aș fi spus atunci nu l-ar fi convin H 
că gr eșeste, Mi-a trecut prin minte că are nevoie să știe: că: 
este înteles. Poate că asta era mai important decit să-mi 
| justific, acum, poziția mea, În consecință, l-am întrebat: iH, 
“Nu te simți bine? Nu ești fericit??? 
| Bl s-a eschivat; “Da! Nu! Umm. Cam... Päi, nu a pren, 
Era evident că ar f vrut să spună mai mult, dar nu-i eră 
| prea clàr nici lui. Apoi el a spus: “Un fel de... dar mi- É îi 
| dor de tine”. 
| Cu blindete, l-am invitat î în cameră mea, astfel incit am fa 
putut sta singuri pentru un timp, numai noi doi; i 


n a m Sa aie i 


ca Să sting banii Să construiesc o camera pentruel 
L-am Văzut cum reäctióoneazi Cu un interés crescind. 
Mi-am dat seama că nu-i mai porienisem pină atunci de îi 
planurile acestea, o (N 
Am vorbit despre múlté, Nu ne-am plictisit. A 
La plecare, David mi-a spus: “Am aranjat cu un prieten. 
să ne plimbăm miine, Poate îl luăm și pe Paul”, . 

Și eu, și David ne-am dat seama că raporturile 

dintre noi evoluau pe calea cea bună; 


REZUMAT 


Ce răceste comunicarea? Ucigașii comunicării, cum ar fi 
critica, înjurătura și sfatul inoportun, sînt deprinderi con- 
versaționale proaste, care pot bloca empatia. 

Acestea îl fac pe interlocutor să simtă că nu-l înțelegeți. 


Cind el vă răspunde adecvat, înseamnă că ați reușit o comu- 
nicare reală. 


Ce încălzește comunicarea? Ocupaţi-vă de relație şi de 
problemă în mod separat. Empatia se instalează prin 
subiecte de discuţie sau activități care nu generează contro- 
verse. 


Ascultati cum vede lucrurile celălalt. Folositi ascultarea 
activă pentru informare ( verificati faptele); folositi afir- 
marea (astfel, interlocutorul dumnea voastră poate auzi ceea 
ce spune); în fine, în caz de iritare a celuilalt, faceți-l să 
simtă că îl înţelegeți. 


oare aerisit iai T T RR ZI 


NOTE 


1. Pentru detalii privind manipularea, 

2. Pentru ascultarea activă, vezi 
(California: Brooks/Cole, 1975), 
(U.S. Everest House, 1978). 


vezi capitolul 5: Puterea cooperantă. 
Gerard Egan, The Skilled Helper 
și Eugene Gendlin, Focusing 


a an 


Capitolul 4 
ASERTIVITATEA ADECVATĂ 


O bună rezolvare a conflictelor reclamă capacitatea de a vă 
expune cazul fără a determina reacţia de apărare din partea 
celeilalte persoane. Explicaţi cum stau lucrurile în ceea ce vă 
privește, în loc să indicaţi ce ar trebui să facă sau să nu facă 
celălalt. * 

Este ora 17,00. Trenul dumneavoastră pleacă peste 20 mi- 
nute. Șeful vă cere să-i trageţi la xerox o lucrare de 50 de pa- 
gini. Ce faceţi? 

Sună telefonul. Este un prieten care întotdeauna vă tine prea 
mult de vorbă. Sînteți ocupat. Ce-i spuneți? 

Copiii întorc capul și se revoltă cînd le cereți să vă ajute la 
spălatul vaselor. Cum vă descurcaţi? 

Vecinul dumneavoastră se pare că a aruncat déşeurile de la 
o construcție pe un loc viran din spatele casei dumneavoastră. 
Cum reacționați? 

Zilnic sîntem confruntați cu situații care ne solicită să luăm 
atitudine. Se abuzează de timpul nostru. Nu obținem ceea ce 
dorim. Nu ni se oferă sprijinul pe care îl merităm. Nu ni se res- 
pectă drepturile. Vă surprindeți atacînd mai înainte de a lua 
seama la aceasta și a vă stăpîni? Răspundeţi diferit la persoane 
diferite? Care persoane cheie din viața dumneavoastră sînt mai 
susceptibile să vă provoace o reacţie de atac? Cât de des apreci- 
ați că procedaţi neadecvat situaţiei? 

În tabel veţi găsi cîteva mecanisme de agresiune. Bitaţi de 
fiecare dată în coloana care vi se potrivește. 
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D 4 Ă pe RE Pda e Bara man na a E 
Persoane 
mai expuse Con 
Conduita Rareori Uneori Deseori la o astfel 
de reacție 
din partea 
mea a 
A = Brus’ 
Explodez violent  ssessssssssss  sosnsesssssse  sadsesnenaene  surerederoneasdns cînd i 
Strig/ridic tonul -  esesssissdsss  ddsscsssaseot © j coosnovaoasee j baoodseoetari tdh pun | 
Ja sef 
Vorbesc EA 
"peste i Delălalt < - îi 0 Assis PI deea data Sansita 7 daooaedase iau Stărui 
dini 
Or e E E E ERA oasa MR dez PD ial TAATAAN îi 
ă lai 
Insist că eu Mă u 
OT i Dle N E pt T ca TED Do Caii AE dar n, 
sati în față 
Aduc dovezi în j at 
A EC E ai de De pese tai ae e cat le A Pl 000, 0 Mă pri 
poziției mele Devin 
MĂ ciondănesc, sme i 2 aie 4 e ui as Faco's 
I pun la punct Îmi rep 
pe. celălalte e sea i fosa e ea cia Trara end Mă 
ă por 
Dau ultimatumuri CER po 
(Faci: așa,-dacă nu?) 25 e ae A A n A Imi spu 
Mă răzburi îti 7 0 RR RER E Da Ia rai Pocak 
A i-aş rep 
Fac comentarii acide: Aa E ait masei E | celeilalt 
Proferez insulte. ereere S a ia lmi caut 
În sperar 
Va dispă 
Spun 
Problem, 
Obișnuiţi să evitați problema sau să amâînați să faceți ceva în 
legătură cu ea? Cît de des şi faţă de cine faceți acestea? Să lu 
Vă prezentăm în tabelul următor cîteva mecanisme de aban- tă ga 


don. Bifaţi acolo unde vi se potriveşte. pe Cere a 
Ca e 
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i 
maei 
[| Persoane 

ti i mai expuse 

| Deseori la o astfel 

cl zf de reacție 
din partea 
mea 


Conduita Rareori Uneori 


Bruschez pe cineva acasă 
cînd ar fi trebuit să 
pun la punct pe cineva 
la serviciu 


Stărui asupra incorecti- 
tudinii celuilalt 


Mă lamentez pe ascuns, 
dar nu le spun nimic 
în față 


bă LO 
mu 


Mă prăbușesc fizic 


Devin tăcut 


ecocsopococos  ccc.......... < {oveosoccossss `" ooooscoosecososos 


Fac o stare depresivă 


o.ncnocenecoo  soosoocococos — sosoososososo | sosacsasessssssss 


lmi repugnă e A AE A cere AO E e 


kooo Mă port hiperpoliticos ..ss..ssases. s00002002202: 
Îmi spun că n-aş 
proceda corect dacă 
i: r i-aș reproşa ceva 
celeilalte persoane —  .mssssssses amanarea der 


o............  sesasessssssesses 


srsssseessnpe:  sossesssssssasase 


sesoseneseti 


Îmi caut alte preocupări 
în speranța că problema 
vadispărea 2 S PEM OOO) 


[............  soanassasassasasa 


Îmi spun că, oricum, 
problema este minoră cmc aaa 


i faceţi COR Să luăm un exemplu: cineva din familie ţipă la dumneavoas- 
tră. S-ar putea să-l înțelegeți că este furios, dar nu vă face plă- 
W cere ca cineva să strige la dumneavoastră, Aveţi trei posibilități. 


estea? 
115116 de 


b a 
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Să țipaţi şi dumneavoastră la el, să vă închideți în sine sau să vă 
expuneţi clar situaţia. A “fipa și tu” înseamnă, adeseori, a pune 
relaţia în pericol. Este conduita de luptă, agresivă. Închiderea în 
sine înseamnă “abandon”. Acesta este pasiv și de obicei te în- 


străinează de cealaltă persoană. 


NA Dacă reacția dumneavoastră uzuală este agresiunea (lupta), 
AA vă vin în minte gînduri cum ar fi următoarele? 


e De ce am nevoie să dețin controlul? 


aut e Cum m-aș simţi dacă aș constata că am săvîrșit o eroare? 
ARE e Mă simt mai bine dacă dovedesc că sînt mai bun decît 
SA ARO alții? 
A N e Simt nevoia ca toată lumea să aibă aceleași valori ca 
E aa | mine? j) 
SN @ Ar trebui să pun sub semnul întrebării unele dintre opini- | 


ile pe care le am. Ce nu este în regulă în ceea ce mă privește? 


Dacă reacția dumneavoastră standard la conflict este aban- 
donul, în ce grad vă sînt caracteristice întrebările de mai jos? 


O Cînd nu ripostez deloc dacă mă irită cineva sînt, într-ade- 
văr, convins că el n-a sesizat supărarea mea? 

e Ce pericole induce actul meu de abandon pentru relația 
noastră? ui 

@ Ceca ce mă face să evit discuția este teama sau obișnuinţa? 


@ Sentimentele mele sînt tot atit de importante ca și ale al 

celeilalte persoane? | A 

j e Sînt atît de furios, încît nimic > ca ce aș spune n-ar fi la - în 
locul lui? Ex 

e Cît de mult mă sperie furia lui? ; ce 

e Cît.de mult mă preocupă grija de a nu amenința relația? $0; 

O Care este cel mai rău lucru ce s-ar putea întîmpla dacă aș va 


vorbi? Cee 
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Există o a treia optiune, aceea de aserta) 9 r 

p; £ Ce faceti: 

Aceasta nu înseamnă renunțare, dar nici nu este Agresa ti? 
lipsită de combativitate; Răspunsul asertiv nu il eg 
‘este întotdeauna uşor. El reclamă ad A anani 

na ușor. reclamă adesea Asertaţi? 


alegere conștientă, un grad de flexibilitate și 
abilitate, ceva curaj și încredere în procesul comunicării. -Pe 
măsură ce deveniți mai conștient de pattern-urile dumneavoas- 
trä de comunicare, veți observa mai repede cînd anume v-aţi 
angajat într-un răspuns tip agresiune sau în unul tip abandon. 
Puteți folosi aceste reacții ca pancis de plecare pentru a încerca 
un răspuns mai adecvat şi asertiv. | 

Adeseori este greu să fărîmi vechile pattern-uri şi să încerci 


„altceva. Ce spui și cum o spui ca să nu înrăutățești situația? 


Aveţi nevoie de o formulare asertivă care va ameliora lucrurile 
în loc să le agraveze. De exemplu: “Mă simt puțin stînjenit. 
Există ceva între noi pe care ar trebui să-l lămurim?”; “Ar fi 
ceva de discutat înainte de întîlnire, pentru ca totul să se desfă- 
șoare liniștit”; “Mă preocupă faptul că în ultimele zile ne-am 
vorbit foarte puţin. M-aș simți mai bine dacă am discuta despre 
ceea ce se petrece”. 
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Afirmațiile sună simplu, dar ele îţi cer ceva e fort de gîndire. 


Vi s-a întîmplat vreodată ca o inte rvenţie de acest gen să vă 


schimbe relaţia cu cineva? 
Formarea nesupravegheată a deprinderilor 


Dobîndirea oricărei abilități parcurge de- obicei un proces 
alcătuit din patru etape. Să luăm ca exe mplu învățarea mersului 

e bicicletă. La început este o perioadă prealabilă, corespun- 
S dorinței de a învăța să mergi pe bicicletă. Nu ai deprin- 
derea, dar nu conștientizezi acest lucru, nu- -l remarci. 

Într-o bună zi mersul pe bicicletă ți se pare deodată intere- 
sant, dar îţi dai seama că nu știi cum să o faci. Trebuie să înveţi 
o nouă deprindere. Prin aceasta te-ai deplasat spre starea de 
conștientizare a absenței deprinderii. 

Iei lecţii de mers pe bicicletă, într-un loc sigur. Într-o: oră 
sau două poți să mergi dintr-o parte în alta a parcului fără să 
cazi - eventual. Ai nevoie de mare atenție, dar poți merge pe 
bicicletă. Acum ești în stadiul de pricepere. Pot să treacă chiar 
luni de zile pînă vei putea să-ți automatizezi mersul pe bici- 
cletă, ocolind automat obstacolele, de parcă mersul pe bicicletă 
ar face parte din ființa ta. Acum ai deprinderea automatizată, 
fără necesitatea supravegherii permanente. 

Același proces de învăţare se aplică și capacităților de co- 
municare, cînd vrem să schimbăm modul în care reacționăm la 
anumite situaţii. 


ASERTIUNILE “EU” 


Există un mod special de a te exprima cînd vrei să răspunzi 
asertiv. Este formula numită aserțiunea “Eu”, care adesea nece- 
sită multă practică pînă să devină modul dumneavoastră firesc 
sau deprindere automată de a vorbi. 
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Nu renuntați ușor, chiar dacă vă este greu. Chiar așa-numitul 
dumneavoastră răspuns natural de acum este rezultatul învă- 
țării, de obicei prin copierea stilului părinților, profesorilor, fra- 
ților şi surorilor. 

O aserțiune “Eu” îi comunică altei persoane cum vă simtiti 
dumneavoastră în legatură cu ceva, fără să blamati și fără să ce- 
reți ca cealaltă persoană să se schimbe. Aserţiunile “Eu” (aser- 

tivitatea reprezentînd cea de-a treia opțiune a 


EOR ES Oo SERE Explicati care 
dumneavoastră) vă ajută să vă menţineţi po- i 


E es ; F J este situatia 
ziția, fără să o tratați pe cealaltă persoană ca pentru 7 
pe un adversar. Dacă cineva vă calcă pe pi- 


: : ae a dumneavoastră 
cior, puteți foarte bine să strigați “Mișcă-te!”. . 


Nu același lucru puteți face cînd cineva v-a lăsat dezordine pe 
birou, dacă nu doriţi să stricați relaţia. Ar putea fi mai indicat să 
spuneți: “Cînd văd hîrtiile tale împrăștiate pe biroul meu, mă 
enervez. Mi-ar plăcea să-mi găsesc biroul așa cum l-am lăsat”. 

Aserţiunea “Eu” este indicată oricînd, dar poate fi deosebit 
de eficientă cînd sînteți furios, iritat, trist sau pur și simplu nu 
obţineţi ceea ce doriți. 

O propoziţie care începe cu “Eu” are o structură ce este 
foarte indicată cînd vreți să-i spuneţi ceva cuiva, dar nu vreți 
să-l provocați să treacă în defensivă. Construirea unei propo- 
ziții “Eu” este asemănătoare cu amestecul ingredientelor. culi- 
nare. De aceea, utilizarea unui algoritm poate oferi garanția 


a unei formulări corecte. Pentru o “reţetă” de acest gen există trei 
ingrediente: 
3 > Cînd... 
e, i Acţiunea A CTE 
E (2 Răspunsul dumneavoastră Și ceea ce aș 
5 a ^ ~ vrea este ca eu... 
ZI '3,Rezultatul preferat de dumneavoastră - Ki 
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Acţiunea 


ul reclamă o descriere obiectivă a acţiunii sau situ- 
zat problema. “Obiectiv”, în cazul de faţă, 
ea nu conţine cuvinte subiective sau încăr- 
criere factuală a ceea ce s-a întîmplat, 
a altcuiva despre acel 


Algoritm 
aţiei care v-a cau: 
înseamnă că descrier 
cate de afect. Este o des 
iar nu interpretarea dumneavoastră sau 
eveniment. Începeți cu: 


“Când sînt lăsate hirtii pe biroul meu...” 


“Când aud un ton ridicat...” 
“Când nu mii se spune că avem invitaţi la masă...” 


Moduri mai puţin obiective de a spune acelaşi lucru: 


“Când îţi lași resturile împrăștiate pe biroul meu..." 

“Când te dai mare și urli la mine...” 

“Când nici măcar nu te sinchisești să-mi spui că îmi aduci 
un invitat la masă...” 


Ultimele 'trei moduri de a spune lucrurile constituie un înce- 
put rău- cealaltă persoană ar putea să fie prea mult ocupată cu 
apărarea de sine pentru a mai auzi restul spuselor dumneavoas- 
tră. Când sîntem înfuriați pe cineva, descrierea obiectivă a com- 
portamentului lui ne supune la o adevărată încercare. Uneori 
este bine dacă predicatul propoziției pe care o spuneți se focali- 
zează pe ceea ce reprezintă problema pentru dumneavoastră. 


“Când sînt nevoit să-mi pun hîrtiile în ordine după altcineva...” 
“Când aud pe cineva țipînd la mine...” 
“Când-nu ştiu că avem invitați la masă...” 


Este greu pentru celălalt să respingă aserțiunea cînd aceasta 
este prezentată sub formă de problemă. Chestiunea este că 
dumneavoastră trebuie să vă faceţi curat pe birou, indiferent 
cine sau de ce a pus hirtii pe el. 
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O descriere obiectivă a evenimentului poate să-i servească şi 
celeilalte persoane. Ea poate că nici nu și-a dat seama ce face 
sau prin ce anume te-a afectat. Poate că a vrut doar să accentueze 
ceva, dar dumneavoastră ați interpretat aceasta ca strigăt. 

Descrierea obiectivă a unui anumit comportament poate fi 

dificilă. Expresii de genul “Cînd mă acuzi...” sau “Cînd folo- 
sești metode dubioase...” relevă interpretarea pe care o daţi 
dumneavoastră experienței în cauză. Sarcina este de a descrie 
comportamentul specific care pare a fi acuzator sau subversiv. 
Care este dovada, cheia? Prin “acuzi” înțelegeți că cineva a 
spus că aţi făcut ceva ce nu aţi făcut? Prin “metodă. dubioase” 
înțelegeți că cineva a făcut ceva fără să vă întrebe măi întîi pe 
dumneavoastră? È 


Răspunsul dumneavoastră 


Oamenii nu știu întotdeauna cum reacționaţi pînă nu le 
spuneți. Nu este recomandabil să afirmaţi “Trebuia să-și fi dat 
seama”. Este posibil ca el să nu ştie ce v-a deranjat. 

Cele mai multe persoane preferă să mențină bunele relaţii în 
loc să jignească, să rănească sau să-i enerveze pe alţii; astfel, 
răspunsul dumneavoastră negativ le provoacă o reevaluare a 
propriului comportament. Cînd vorbiţi despre răspunsul dum- | 
neavoastră știți că vă aflaţi pe teren sigur. Ceea ce faceţi este să | 
discutați faptele. E mai puțin probabil ca oamenii să vă contra- | 
zică dacă spuneți “Mă simt obosit” sau “Mă simt frustrat”. | 


1. Răspunsul dumneavoastră ar putea fi o emoție. De exem- 
plu, ați putea explica celuilalt că vă simțiți jignit/enervat/igno- 
rat/neajutorat sau vinovat. | 

Uneori este destul de greu să găsiţi cuvîntul cel mai potrivit 
pentru modul în care vă simțiți, în special dacă aveţi dificultăți 
în identificarea sentimentului. Mulţi oameni nu-și pot defini 
trăirile cu ușurință. 
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A Je spune celorlalți ce faci poate fi uneori mai ușor decît 


simţi. De exemplu: “Ru mă retrag”, “Eu țip la 


l 


a le spune cum te 
tine”; “Eu fac totul singur”. 

Oamenii nu se simt bine cînd îi vorbesc șefului despre senti- 
mentele lor. În unele culturi acest lucru nu sc practică. Atunci 
cînd negociezi nu este întotdeauna indicat să 1 lași pe vînzător 
să-şi dea seama cît de mult îţi dorești maşina aceca. Să-ţi 
descrii acțiunile poate fi uneori mai ușor din punct de vedere 
social şi strategic. 


3. Răspunsul dumneavoastră ar putea fi un impuls căruia îi 
opuneţi rezistenţă, l-aţi putea spune celuilalt ce aţi vrea să 
faceţi. De exemplu: “Aș vrea să te ignor”; “Vreau să ies de ai 
aici” sau “Aş vrea să pot renunța”. 


Tonalitatea răspunsului este foarte importantă. Este real- 
mente foarte greu să structurezi un răspuns fără să strecori în el 
o urmă de reproș: 

Sînt “curate” M-aifäcat să greşesc > 
M-a indispus. . 


aserțiunile œ. y ; 3 

“Fu” pe care Mira rănit sentimentele f 
le faceti? Mi ian alei : 
” “Mă înfurie”. 

Esie de dori-să exităma astfel de propoziții. 

Dacă îi acuzaţi pe ceilalți pentru felul în care vă simțiți, ei 
de obicei trec în defensivă şi resping acuzațiile cu formule ca: 
“Dacă te înfurii, te privește!”, “Nu-i vina mea dacă te supără 
orice fleac”. În felul acesta puteți întîmpina multă adversitate 


inutilă, Trebuie. ăxasiguraţi-că- > 
propoziţiile dumneavo “Eu” sînt curate, adică nu 
conțin un reproş.desc implicit K Eae 


Când vă asumaţi responsabilitatea pentru modul în care 


răspundeți și evitați să-i învinuiți pe alţii, comunicarea are mai 
multe șanse să se păstreze la obiect. Asumarea responsabilități 
este cea care face ca reacția să devină răspuns. 
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RELATAREA LUI MADELINE | Pr 


Madelinie iulia A impreună CU fiica sa în vîrstă de 16: ani. % 
| Vivienne (sotul 'Madelinei le părăsise cu multi ani în urmă). 
Ele erau bune prietene și se mîndreau cu relația lor frumoasă; 
| pe careo constr uiseră tratindu-se ca două adulte. În loc cà 
Madeline să comande, ele stabiliseră de comun acord.multe 
lucruri care țineau de gospodărire și de je pictarea 
|'reciprocă a bunurilor fiecăreia. 
Madeline lucra în relațiile cu publicul și într-o perioadă a 
avut citeva zile foarte dificile, La sfîrşitul unei astfel de zile, 
Madeline a fost ntimpinata de Vivienne, care avea 0 groază 
de lucruri să-i-povestească..Tot ce a putut să audă Madeline a 
fost cum Vivienne, povestea, § Și povestea. cu: RA eu, eu... am 
făcut cutare... apoi eu... şi vreau... apoi A Mob e 
Madeline, avea o nevoie disperată de puțină pace și liniște - 
4 după ziua sa; istovitoare. A privit. prin cameră, a observat că 
televizorul lipsea de la locul lui și i-a reproșat. Viviennei:. 
elevizorul este încă în dormitorul. tău? Am crezut că! ne-am > 
înțeles să-l aduci î înapoii în camera. de. Zis 
Vivienne, a ieșit furioasă. Madeline avea acum 
pe, care Și-o doze, darr u se. simţea. prea ‘mult 
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Aceasta nu înseamn: ă că nu sînteți îndreptățit să simţiți ceea ce 
simţiţi; totuși oamenii au tendința de a- -şi nega sentimentele: “Știu 
că n-ar fi trebuit să rez acționez așa”; “Sînt prost dacă simt asta”. 
A Cînd formulați o aserțiune “Eu” vă acordati dreptul de-a simţi 


exact ceea ce simțiţi, ave ti însă grijă să nu-i învinuiți pe alții. 
Rezultatul preferat de dumneavoastră 


Pentru a exprima ceea ce doriți, înce rcaţi în felul următor: 
“Mi-ar plăcea să fiu ajutată la spălatul vaselor”. Discutaţi ceea 
ce v-ar plăcea să faceţi sau să aveți. Vom constata că formula 
de mai sus e mai sigură decît: “Mi-ar plăcea/aș vrea să mă-ajuţi 
la spălatul vaselor”. 

Cînd le spuneţi oamenilor ce ar trebui să facă, de obicei.ei.se 

împotrivese:-Dacă nu se simt liberi să aleagă, se pot opune su- 
gestiei dumneavoastră tocmai pentru că independenţa este atît 
de importantă pentru fiecare dintre noi. Deseori, tocmai această 
nevoie nesatisfăcută stă în spatele comportamentului rebel al 
adolescenților. Expectanța suscită opoziţia. 

-Cînd nu ne place ceva, de cele mai multe ori dorim ca 
altcineva să repare sau să schimbe, așa încît noi să ne simțim 
mai bine. Atîta timp cît depindem de alţii în chestiuni ca aces- 
tea, înseamnă că nu deţinem controlul asupra vieţii noastre. Iată 
o idee foarte importantă: + “Ca.să.se schimbe lucrurile, trebuie ca _ 
în primul rînd eu să mă schimb”. 

Lucrurile se vor putea schimba sau. dimpotrivă, dar asta va 
conta mai puţin; afirmaţia perfectă de tipul “Eu” Je actualizează 

(aduce la zi) în raport cu dumneavoastră. Cînd vorbiți despre 
rezultatul dumneavoastră preferat - cel de-al treilea ingredient 
al propoziției “Eu” - este bine să lăsaţi deschise cît mai multe 
posibilități. Dacă dumneavoastră sînteți foarte explicit în legă- 
tură cu ceea ce aţi vrea să faceți, celălalt va vedea mai ușor cine 
vă poate ajuta și cum anume. 
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Dacă eu am nevoie de ajutor la spălatul vaselor, există mai 
multe posibilități de a-l obţine. Fiecare membru al familiei mă 
i poate ajuta în fiecare seară, prin rotaţie. Am putea angaja o 
femeie de serviciu, să mîncăm mai des în oraș sau să cumpărăm 
o mașină de spălat vase. 

O aserțiune corectă “Eu”, în care ceea ce doriți nu depinde f 
în întregime de faptul că cealaltă persoană va trebui să facă | 


r: ceva ca dumneavoastră să vă simțiți mai bine, va avea de ase- 
d menea ca rezultat deschiderea altor opțiuni. Q 
l O tînără prietenă, care s-a mutat în primul ei apartament, 
g mi-a povestit că vecinul său își ținea câinii legați. Aceștia au lă- 


trat toată noaptea și n-au lăsat-o să doarmă. Mi-a mai spus că 
vecinul este foarte violent şi că se teme de el. Mi-a cerut sfatul 
dacă să anunţe oficialitățile. Eu i-am sugerat să încerce mai întîi 
jaserțiune “Eu”. Am pregătit-o împreună. Formula la care am 
juns cra: “Cînd-aud cîinii lătrînd toată noaptea (mai degrabă 
decît “cînd îţi tii câinii legaţi...”), mă simt extenuată: şi-ceea ce aş, 
T vrea este...”. Prietena mea s-a gîndit un timp. “Cum ai vrea să 
procedezi?”, am întrebat-o. Deodată faţa i s-a luminat şi mi-a 
spus: “Ah, aș vrea să iau cfinii la plimbare! Ar fi de folos şi pen- 
tru ei, și pentru mine și am senzaţia că după aceasta îmi va veni 


Ti mai ușor să-i spun vecinului ceea ce mi-am propus”, 
S- j ; 
ă Variaţii ale algoritmului: rațiuni 

Uneori puteți adăuga ceva explicaţii la punctul 3 (rezultatul 
a dumneavoastră preferat). Explicaţiile suplimentare îi permit 
A celuilalt să înțeleagă mai bine efectul pe care îl are problema în 
e cauză asupra dumneavoastră, cît şi-consecințele acesteia. Ex- 
it plicațiile încurajează înțelegerea și inițiativa personală. Multi 
A copii independenți și încăpăţînați sînt mai dispuși să coopereze 


cînd înțeleg bine rațiunea pentru o anumită regulăl, 
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Cînd folosiţi asertiunea “Eu’ 
Cînd vreți să spune! ti ceva şi nu știți cum s x o faceţi, formula 

“Ru” este un bun mod de a începe. S-ar putea să aveţi nevoie să 
o gîndiţi bine înainte de a vă întîlni cu persoana respe ctivă. Pe 
măsură ce o elaboraţi, vi se clarifică mai bine ceea ce doriți. 

Aserţiunea “Eu” nu presupune a fi politicos, blînd- sau drăguţ, 
după cum nici a fi bădăran. Ea presupune c larificare, 


Pa mire 


RELAT AREA NINEI 


Nina s-a. necăjit cînd a aflat că fiul ei, Tommy, a vizitat 
oraşul. și nua a catadicsit să-i dea un ‘telefon sau să o vadă. 
Se: părea, că ei se. înstrăinează și pe ea o preocupa 
b } easta. Acum n-ar fi vrut să-i reproșeze, 
n să spună | ceva care ar fi agravat! lucrurile = ceea ce 
"dorea ea. rasa l vadă cînd vine moras.. Cînd au vorbit 
( adopte un ton prin care să pretindă că 
O: aserțiune “Eu”. 


OE E a E Y 


oshana Fain 
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aceti, formula 
veți nevoje s 
espectivă, Pe 
cea ce doriţi 


Aserţiunea “Bu” nu este ultimul dumneavoastră cuvînt în 
ste un început 
cluzic. Este un deschizăte 
tăților, al îmbunătăţirii ȘI nu a] înrăutăţirii relaţiilor, 

Cum v-a lua celălalt aserțiunca dumneavoastră? Aserţiunile 
cele mai “curate” nu au ca efect determinarea celuilalt să repare 
situația, ci îl face să știe ce simțiți du 
nevoie. Nu vă așteptați ca el să în] 
jează, nici să răspundă imediat, 

Chiar și atunci cînd nu există o soluţie, este mult mai rela- 


Xant pentru dumneavoastră dacă puteți folosi o aserțiune “Eu” 


pentru a-l informa pe celălalt cât de oribil vă simţiţi. Oamenii ar 
putea să subestimeze cît de Tănit, furios sau izolat vă simţiţi 
să puteți spune exact ce se 
să apară mai bună sau mai 


subiectul respectiv, [ al conversatiei, nu 9 con 
r al comunicării oneste și al posibili 


imncavoastră și de ce aveţi 
ăture pe loc ceea ce vă deran- 


Uneori, cea mai importantă persoană pentru care faceți 
aserțiunea “Eu” sînteți dumneavoastră înșivă. Dacă aţi scăpat o 
ocazie de a o face, creați alta. Secretul bunelor aserțiuni “Eu” 
constă în a le face atît de des, încît să devină a doua dumnea- 
voastră natură. Numai așa va ajunge deprindere automatizată?. 

vera 


' Asertivitatea adecvată Pi 


Dată viitoare cînd cineva, ţipă, la dumneavoastră și nu vă 
ce, rezistați tentaţiei de a abandona (ieșind. și-trîntind ușa). 
Rezistaţi tentaţiei de a răspunde tot prin, ton ridicat.Controla- 


ti-và furia crescîndă. Acesta este momentul aserțiunii “Eu”. 


Respiraţi adînc, concentrați-vă, înfigeți-vă. bine. picioarele. în 
pămînt și căutaţi o formulă “Eu”. Incepeţi-prin.a.combina.cele- 
tei “ingrediente” ale rețetei: 


1. Cînd ridici tonul la mine (actiune); 
2. Mă simt umilit (ráspuns); : 
3. Ceea ce aş vrea. este, sămă.simt-bing cînd, discut. 9.pro- 


blemă cu tine (rezultat preferat). 


dumneavoastră 
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Cea mai bună afirmaţie “Eu” nu implică nici o așteptare Viza- 
vi de ceilalţi. Ea oferă o apreciere curată, clară 
din partea dumneavoastră asupra lucrurilor și 
modului în care v-ar plăcea ca acestea să se 
prezinte. Apoi, mingea va fi în curtea celeilalte 
persoane. Ceea ce va face, depinde de ea. 


Sînt clare 
aserțiunile 


229 


de tip “Eu 


Cîteva aserțiuni “Eu” verificate în practică 
1. Către cineva care nu reușește să respecte termenele de 


realizare a lucrărilor: 


“Cînd îţi trebuie mai mult timp ca să-ţi îndeplinești obligați- 
ile, eu trebuie să știu cît timp, pentru ca să-mi pot reface 
programarea și reevalua posibilitățile”. 


2. Întreruperi din lucru: 

“Cînd trebuie să-mi replanific activitatea, mă simt perturbat 
şi aş vrea să fiu informat cît mai din vreme că va surveni o 
întrerupere”. 


3. Cînd ti-se aduce la cunoștință ceva post-factum, în loc să 
fi fost consultat în prealabil: Š 

“ Cînd mi se comunică modificări în planurile noastre 
comune, simt că eu nu contez şi aș vrea să aflu despre 
schimbări înainte ca ele să fie hotărîte”. 


4. Față de un profesor excesiv de exigent: 

“Cînd nu mă apreciați, mă simt lezat, pentru că eu realmente 
mă străduiesc foarte mult și ceea ce aș dori, din cînd în cînd, 
sînt cîteva încurajări”. : 

5. Faţă de copiii care întirzie sistematic cu pregătirile dimi- 
neaţa: 

“Cînd merg la serviciu, trebuie să plec de acasă la ora 8,30 
și aș vrea ca toți cei din casă să fim gata devreme, apoi vă 
puteţi juca”. 
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urtea celeilan i 
de de ea. J] 


| Helena Cornelius şi Shoshana Faire p 
Matia şti contactat Matii și surorile, chiar îl 
| Upe Con din America, Wa incepea discuțiile cu aserțiuniea, j 
so Mi tem că nu-i voi putea da mamei toate | 
înarițirile de care are nevoie”, În continuare, le-a explicat i 
Situația și le-a ascultat problemele si obligațiile. PA 
SRI bine, cel putnam încercat, 4-a spus Maria so pal ei. ä 


dupi ce ia ascultat pe toți, cu sentimentul că a fost 
abandonată, În următoarele zile insă, fiecare s-a angajat 
facă on Angela S-a, pua ju ASA CU inama loial Rosii 
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6. Cînd un membru al familiei nu şi- 

îi deranjează pe ceilalți întârzierile sale: 
“ Cînd vii tîrziu acasă, sînt î îngrijor 
prin asta. Ar fi tare bine dacă 
vii tîrziu.” 


a dat seama cît de mult 


ată și nu mai vreau să trec 
aș ști dinainte că urmează să 


7. Cînd unul dintre membrii familiei se simte supraîncărcat 
cu treburi casnice: 
“Cînd am impresia că fac mai mult decît ar trebui și ar-fi 


echitabil, mă simt exploatat și aș vrea să facem o înțelegere 
care să fie rezonabilă pentru amândoi”. 


% Cînd cineva a făcut o treabă de mîntuială: 
“Cînd găsesc greșeli în lucrare, mă simt efectiv descurajat și 


aş vrea să trec peste supărare și să mă simt bine cînd lucrez 
cu tine”. 


EE o 


Ce faceti? Agresati, abandonați sau asertaţi? 


După ce v-aţi descoperit reacția spontană, încercați să vă 


explicati situaţia din punctul dumneavoastră de vedere, 
folosind o afirmaţie “Eu”, 


Este curată aserțiunea “Eu”? 


Acțiunea: nu folosiţi “iritanți” verbali. 
Răspunsul: nu învinuiți. 
Rezultatul preferat: nu-l formulați ca pe o cerere. 


Este clară aserţiunea “Eu”? 


Acţiunea: prezentaţi chestiunea reală. 


070 TARTINE Ra, ATD a 


se Pad 
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ati gradul de suferintă pe care 0 res- 
deti că poate fi destăinuit). 
Rezultatul preferat: asigurați-vă că acesta este suficient 
de specific pentru a permite dezvoltarea de noi posibilități. 
Să ne amintim tot timpul că problema ne aparține nouă, 
indiferent de ceea ce face cealaltă persoană ori de măsura în 
care ne este justificată plingerea. Trebuie să ne afirmăm clar 
nevoile și rezultatul pe care îl dorim. 


Răspunsul: indic 
imtiti (sau atit cît cre 


NOTE 


1. Thomas Gordon, Parent Effectiveness Training (N.Y., Wyden, Inc., 


1970). ` 
2. Robert Bolton, People Skills (Australia: Simon & Schuster, 1987). 


examina tipurile de dinamica puter 
nivel de relaţii, cât și metodele de a înlocui “putere 


“val 
care face ca fiecare dintre noi să fie o persoană puternică. 


Capitolul 5 
PUTEREA COOPERANTĂ 


e relațiile de putere. Vom 
ii și disfuncționalitățile la 
a asupra” cu 
- cea 


în acest capitol ne vom ocupa d 


orificarea puterii”. Vom analiza puterea personală 


Să ne orientăm puţin în subiect. Adresaţi-vă următoarele 


întrebări şi poate că este bine să notaţi cîteva idei: 


É Ce înseamnă puterea pentru dumneavoastră? 
9 Ce rol joacă puterea în viața dumneavoastră? 
G:Cine are putere asupra dumneavoastră? 

& Asupra cui aveţi dumneavoastră putere? 

& În preajma cui vă simțiți mai puternic? 

$ Ce vă face să vă simțiți puternic? 

9 În preajma cui vă simțiți mai puțin puternic? 
"Ø Cum vă autodiminuați puterea? 


/ “Puterea supremă este capacitatea de a obține rezultatele pe 
cate le doriți cel mai mult și de a crea valori pentru ceilalți... 
Puterea este capacitatea de a vă schimba viața, de a vă contura 
percepțiile, de a face ca situaţiile să vă fie favorabile și nu os- 
tile... Puterea adevărată este cea împărtășită, nu impusă... Este 
abilitatea de a defini nevoile umane Și de a le îndeplini - atît 
nevoile dumneavoastră proprii, cât și ale persoanelor de care vă 
preocupaţi... Este capacitatea de a vă autoguverna procesele de 
gîndire, comportamentul, astfel încât să aveţi cele mai bune 
rezultate conform idealurilor”. ai 


PP: 


| 
d 
j 
i 
| 
| 
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În materie de relații personale, puterea înseamnă abilitatea 
Ba se bazează pe mulți factori, între 
a refuza oamenilor ceea 
de expert în domeniu şi 


de a obţine ceea ce vrei. 
care funcția, capacitatea de a da sau de 
ce vot, capacităţi Și cunoștințe la nivel 
calități personale. y 
J 
FUNDAMENTELE PUTERII 

3 Pentru a afla cum operează diferiţi factori pe care se clădesc 
relaţiile de putere, gîndiți-vă la persoane din viața dumneavoas- 
tră cărora vă supuneți adesea, chiar și cînd nu doriți acest lucru, 
persoane care tind să vă influențeze să procedați după cum vor 
ei. Care este substratul influenței lor asupra dumneavoastră? Pe 
ce se bazează influenţa lor asupra dumneavoastră? 


GAC 3 


-“Preţuirea relației. Țineți ca relația să fie de prietenie? Cum 
ar avea ea de suferit dacă dumneavoastră nu v-aţi supune? 


ipadazosi 


' Competența. Aveţi încredere în sfatul lor pentru că ei știu 
mai mult în materie? Care este domeniul special al competenţei 
lor, cunoștințelor sau capacităţilor? 


“Functia. Le respectaţi autoritatea? Cum aţi descrie locurile 
dumneavoastră în ierarhie? 


Recompensa. Vă recompensează - deschis sau mascat - 


dacă sînteţi de acord? Ce răsplată are efect asupra dumneavoas- 
tră, dacă există eventual recompense? 


Punitivitatea. Vă pedepsesc sau cenzurează în vreun fel? 
Dacă da, cum anume? 


à 

Ă $ 
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A Q 

; Persuasiunea. li respectați și credeți în ei ca indivizi? Dacă 


da, care dintre calitățile lor personale le admirați sau respectați? 
Este vorba, de exemplu, de bunul simț, de capacitatea de a-și 
susține bine ideile, de charisma lor sau de integritatea morală? 

Toate cele de mai sus sînt pîrghii prin care oamenii obțin 
ceea ce vor. Aceste pîrghii pot fi utilizate corect sau necinstt. Să 
luăm cuvîntul “influență”, ca pîrghie legitimă sau acceptabilă. 
Unii oamenii privesc influența ca pe o amenințare la adresa indi- 
c vidualițăţii lor, în vreme ce alții sînt atît de obsedați de a-i influ- 
ența pe ceilalți, încît sfîrşesc prin a nu prea mai dori altceva de 
la viață. Cooperarea și dobîndirea consensului depind, în mare 
măsură, de influențarea altora. Influența este un proces necesar 
în comunicare. Totuși, dacă rezultatul este că ne simțim păcăliți, 
utilizați sau exploataţi, atunci ceva începe să “mineze” procesul 
îi de influențare. Să utilizăm-cuvîntul “manipulare” pentru astfel 
îi ue ocazii. Prin ce se deosebește manipularea de influență? 


—_ . 


MANIPULAREA C INFLUENTA 


e Produsul este de obicei dezirabil e Produsul îl poate afecta (sau nu) 
pentru cel ce manipulează. . pe cel care influențează. 
e Produsul este deseori indezirabil e Este luată în considerare voința 
pentru cel manipulat. celeilalte persoane. 
e Informația care nu sprijină cauza e Persoanei influențate i se pun la 
nu este facută cunoscută. dispoziţie toate faptele, 

le informațiile. 
e Cealaltă persoană (cea e Cealaltă persoană este liberă 
manipulată) nu este lăsată să facă opțiuni. 


să facă opţiuni libere. 


S- Diferența dintre influență şi manipulare nu se pune în ter- 
meni de alb și negru. Fiecare dintre noi manipulăm cîte puțin 
din cînd în cînd. Acceptabilitatea manipulării depinde de gradul 

1? în care rezultatul este sau nu pozitiv, de faptul că cineva a avut 
de câștigat din procesul respectiv. 
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 TRIUNG NGHIUL PUTERII 

Fiecare dintre noi prac ticăm o gamă a relațiilor de putere. Pe 
unele le-am dobândit din experienţele și tradiția trecutului, cum 
este cazul relaţiilor părinte-copil, copil-profesor, angajat-șef, 
bărbat-femeie. Uneori acestea ne sînt utile, dar nu și atunci cînd 
ne simțim mai slabi sau mai puternici pe seama altora. Este mult 
prea uşor pentru unii dintre noi să ne angajăm în jocul puterii și 
să ne asumăm roluri. 

Analiza tranzacțională? definește trei roluri pe care oamenii 
și le asumă cu ușurință: opresor, apărător și victimă, Dumnea- 
voastră aveţi înclinația să “intrați în pielea“ vreunuia din ele? 

Multă lume este familiară cu rolul de opresor încă din copi- 
lărie. Părinţii își folosesc deseori puterea pentru a rezolva pro- 
blemele. (“Fă asta pentru că spun eu”!) Prezumția sau atitudinea 
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opresorului este: “Eu sînt. OK, iartu-nu ești”. Pentru, a.56.auto= 
proteia fată de nesiguranta și teama de a-și pierde puterea, /dDe= 


stii reclamă supunere, bazîndu-se, masiv. .pe recompense,.pe- 

depse şi pe funcţia lor, care le conferă-autoritate„Dacă ați cres- 

| cut fiind obligat să faceți fată acestui gen de comportament, v 

i veti surprinde că jucaţi același rol de opresor față de coniii 

| dumneavoastră, soție și colegii de muncă. Este posibil ca nici 
să nu vă daţi seama de acest lucru. Dacă realizaţi că aţi impus 

| celuilalt cu forta punctul dumneavoastră de vedere, acesta este 


indiciul că ați jucat rolul de opresor. 

Atitudinea de apărător este de asemenea greșită, deoarece ca 
este o variantă a atitudinii “Eu sînt în regulă, tunu”, proprie 
opresorului. Apărătorul consideră că “alți oameni au nevoie de 

ajutorul meu”, ceea ce înseamnă că, de fapt, apărătorul este cel 
eare are nevoie de ajutor. În ceea ce-i privește, apărătorii oferă. 
F mult sprijin. IE vor oferi o “ureche prietenoasă” celui aflat în ne- 


timp liber,.efectuarea sarcinilor coli sau adoptarea deciziilor 
în locul celui aflat:în-dificultate,-Dar.cînd apărătorii. fac. prea. 
mult, sfîrșesc prin a.se-simți-folesiţi.. Cînd apărătorul ține partea 
victimei, apar probleme pentru că el acționează ca un tampon 
între victimă și cauza, neplăcerilor sale, ceea ce o alienează și 
mai mult pe victimă. Apărătorii fac aceasta în dorința de a-i 
ajuta pe cei dragi. 

Unii apărători se implică pătimaș în conflict, agravîndu- -l 
prin aceea că aleargă. de. Ja, „O-parte-la cealaltă, dînd: IECĂrCIa 
rapoarte negative,.El pornește de la premisa că nici i unul din cei 
aflați în conflict nu-l va agrea, chiar dacă se va plasa de partea 
lui. Ne mai miră de ce oamenii cu care apărătorii au vrut să fie 
prieteni le întorc spatele? s 

Imaginea de sine «victi 
OK, tu eşti. OKS » KaD Eu. nu.pol. rezolva. lucrurile și-a 
cineva'să-mă Suai Sentimentele lor de neputinţă îi pot sA 
Există un număr de factori care sprijină postura de victimă: 


C8 Stiinta rc/olvării conilicielor = o PE ONSET OEP NE EREE. 
LA e rai a = 


E -n 


à) victima primește mult ajutor; .b) ea se bucură de simpatie; 
Tnu are nevoie să încerce să rezolve problema. Neajutorarea 


poate masca faptul că persoanei îi este mai uşor să aibă probleme 
a lor. Sub ame- 


decât să înfrunte riscurile implicate de rezolvare 
ierderii dragostei, victimele găsesc că 


nințarea violenței sau a p 
a încerca să schimbe lucrurile. 


riscurile sînt prea mari pentru LOS i 
Capcana și tragedia lor rezidă în atitudinile înrădăcinate de 
autodefetism. 

Cum apar aceste atitudini? Victimele învață să fie astfel de 
la alte victime. Părinții îi învață pe copii conduita de victime 
prin demonstrație; părinții, profesorii, şefii și sistemele autori- 
tare pot induce sentimentul de victimă; uneori, chiar şi viața 
prudentă poate împinge individul spre postura de victimă, întru- 
cât el nu testează situaţia sau pe el însuși. În felul acesta, el nu-și 
va da seama niciodată că, dacă ar fi folosit metoda adecvată, ar 
fi produs schimbări pozitive în mod relativ ușor. 

\ Este important să distingem între falsele victime, cei care 

| doar joacă rolul de victimă, și victimele reale. Victimele reale, 

q care au de suferit de pe urma greutăților, a injustiţiei sau a acci- 

dentelor, merită grijă şi simpatie şi au nevoie de sprijin pînă cînd 

vor putea să se descurce singure. Abilităţile de rezolvare a con- 

flictelor sînt de mare însemnătate în reechilibrarea balanței pu- 

terii în favoarea indivizilor dezavantajaţi. Victimele reale merită 

să fie ajutate să li se-repare nedreptăţile. Dacă aveți un rol de 

| mediator, prima dumneavoastră datorie este de a proteja victima 

reală. Dacă în postura lor de potenţiali învinşi victimele nu au 

we o 

A E ESOPILVS le. victime par a atrage acci- 

dentele, neșansele și bolile. Cel care s-a autodeclarat apărător, 

pentru care acest rol devine o componentă a eului, cade cu uşu- 

rință în capcana autodeclaratei victime. Ei se potrivesc perfect, 
pînă în momentul în care una din părți deschide. ochii. 

Când într-o familie sau grup sînt trei sau-mai multe persoane, 

se dezvoltă adesea o relaţie triunghiulară. Totul devine curînd un 
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Crurile. 
late de 


stfel de 
victime 
autori- 
ȘI Viaţa 
i, întru- 
el nu-și 
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e merit 
n rol de 
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joc de rol prin improvizare, repetat la infinit. Textul variază oare- 


cum, dar jocul este în esență același. Un personaj este “răul”. 
Persoana cu cea mai scăzută putere - poate un copil sau un adult 
cu o slabă stimă de sine - joacă pe “victima nevinovată”, iar cea 
de-a treia persoană își asumă rolul de apărător, ocrotind victima 
de opresor. Cînd se plictisesc, ei pot inversa temporar rolurile sau 
atrage alte persoane care să le joace. În unele familii, drama 
include violenţa fizică, în altele ea este mai liniștită și presupune 
subtile “puneri la pămînt”, insinuări și “ședințe de ură”. 

Un triunghi de putere din prima copilarie se reface în viaţa 
de adult? Aţi avut vreodată senzaţia că aveţi 
de-a face cu cîţiva neisprăviţi care, fără mî- 
na dumneavoastră fermă, s-ar pierde? Exis- 


Asumarea de 
responsabilități: 


= PER SAA opresorul predă, 
tă vreo persoană în legătură cu care se spu- Gae 
a ; „von apărătorul 
ne că “Fără mine, ar fi fost o tragedie”? Vă BAT, 
mediază și 


simțiți prost tratat de către cineva, dar nu 
faceţi nimic pentru a reglementa situația? 
Examinaţi-vă în postura da opresor, apărător sau victimă și stu- 
diați atitudinile fiecăreia. - - 

Există modalități de a modifica triunghiul puterii. O dată ce 


victima învată 


tere, puteţi transforma aceste roluri respingînd aspectele lor- ne- 
gative. Prin schimbarea atitudinilor, /opresorul poale. preda, apă- 
rătorul poate media și victima poate învăța.| 

Acţionînd în aceste maniere, puteți alege modul în care veti 
relaționa cu oamenii din celelalte două vîrfuri ale triunghiului. 
Dacă sînt victimă și am optat pentru a învăţa, voi putea alege 
varianta de a-l privi pe opresorul meu ca pe un profesor. 

[Triunghiul puterii Vă poate lansa în răspunsul creativ pe care 
l-am descris în capitolul 2. Atunci noi posibilități şi soluții vor lua 
locul superiorității sau imboldului de a te simți util şi neajutorat. 


| 
| 
| 
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TRIUNGHI i Yi DM II Ti UI PU I ERI 
; APĂRĂTORUL 
“fu sînt OK. Tu 
nu esti OK gt 
vAlti oameni nu sint 
cum ar trebui, EFau 
nevoie de ajutorul 
meu”, 
© Adesea oferă un 
ajutor care 


OPRESORUL 
“Ru snt OK. Tu 

nu esti ORY 

“R vina ta” 

& Adesecu obtine 
repede cect ce vreu, 
O Relațiile indelun 
gate se dezechili: 


hrează. f 
nu este bine primit. 

9 Adesea termină de 
obicei respingînd sau 

V IC DIMA folosind. 

«Eu nu sînt OK. Tu ești OK.” 

“Nu pot rezolva problema și , 

am nevoie de cineva care să mă ajute”. Z 

@® Koarte dependent 

@Ncefericit şi cu o slabă 

stimă de sine: 

TRIUNGHIUL DESCOPERIRII 
PREDARE MEDIERE 


 Încurajaţi-i pe oåmeni 
să-și cunoască 
“deosebirile. 
e Sprijiniţi- i pe cei 
care se apără şi se 


Arătaţi celeilalte pers 
soane.ce Va fi în avan- 
tajul fiecăruia Și expli: ENA 
cati de ce- ; 
9 Cereti Şi respectati 
punctul de vederea tr Ad esc singuri. 
celuilalt.. ci SS ] i în context 
(J Renuntati. la 4 > i ma re şi < 
amenințări, învinui ; 3 deci 
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RELATAREA LUI STANLEY 


mele cet 


Sînt director de școală într-un mic orășel. Tocmai a fost 
numit un nou profesor. L-am invitat să vină la mine în 

caz că are vreo problemă. Foarte curînd a venit cu 
următoarea situaţie: pedepsise un elev foarte turbulent 

din clasa sa, dar ulterior și-a dat seama că pedeapsa 

fusese prea severă. Copilul s-a plins părinților, care 

s-au alertat și acum știa tot orașul. Un joc clasic victimă- 
opresor-apărător ameninţa să se declanșeze. În loc să 
hotărăsc cine este vinovat și cine nu, mi-am asumat rolul 
de mediator. Le-am adus la cunoștință părinților și | 
copilului că profesorul regretă ce a făcut (prin aceasta am | 
evitat a-l pune pe profesor în postura de agresor al | 
copilului sau de victimă a sancțiunii directorului sau a 
orașului). Pe de altă parte, l-am făcut pe copil să înțeleagă 
că el îl provocase pe profesor și că, deși oamenii fac 

greșeli, se poate trece cu vederea pentru a se stabili un 

nou gen de relație. Aceasta i-a püs pe copil și părinți în 
situația de persoane care învață; a urmat o discuție 
constructivă despre modalitățile în care ar putea 
colabora mai bine profesorul, copilul și părinții. 


DE LA NEAJUTORARE LA PUTERE 


Ca victimă, puteți să dobîndiți multă simpatie şi să scăpat 
de responsabilitate dacă fiecare pas spre descurcarea ria-sine 
vă îndepărtează de neajutorare și vă apropie de puteră Victima 
se transformă în „persoană-care- învață; in exploraton descaperi- 
tor. Întrebarea la care trebuie să răspundeți este: “Ce pot să tac 
să îmbunătăţesc starea de lucruri?” 


E RIN 
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A ieşi din rolul de victimă presupune, a te confrunta cu difi- 
cultățile. Puţini opresori renunță de bunăvoie la obsesia lor de a 
deţine controlul. Ei folosesc victimele pentru a-și savura trăirile 
de învingător în confruntările directe. Transformarea unui opre- 
sor presupune multă îndemînare și este mai durabilă cînd este 
făcută în timp. Opresorii își fac dușmani periculoși. Puteţi să 
corectaţi nedreptatea și să nu îl învrăjbiţi pe opresor? 


Cum să-i abordezi pe oamenii puternici 


Fireşte, nu toți oamenii cu personalitate sînt opresivi. Fie că 
aceste persoane se folosesc de emoție sau nu, forța pe care o 
degajă îi face greu de înfruntat. Ce puteţi face cînd un individ 
mai puternic vă răspunde cu “Nu”? lată cîteva strategii: 


1. Gîndiţi-vă la diferite modalități de a-l ajuta să aibă încre- 
dere în dumneavoastră. De exemplu, vorbiți mai des cu el; spu- 
neți-i ce este important pentru dumneavoastră. 


2. Cînd vorbiţi cu el prezentaţi-vă foarte clar problema, 
scopul și orientarea și nu uitaţi: 
Reorientati 2) VI€ţi să se țină seama de nevoile tuturor; 
luel spre b) folosiți criterii obiective pentru a judeca 
abordarea;  CECa ce este corect și nu vă angajați într-o 
"ciocnire de voințe; 
c) orientați-vă spre o abordare a rezolvării 
acceptată de común acord, în loc să dați ultimatumuri. 


victorie/victorie 


3. Fără să amenințați, schițați clar consecințele neajungerii 
la un acord. Interesaţi-vă care vă sînt drepturile și care sînt pro- 
cedurile legale. Anticipaţi consecințele poziţiei adoptate de 
celălalt. Ce gen de stimulente l-ar putea influența? 


4. Lucraţi asupra alternativelor dumneavoastră şi asupra per- 
fecționării lor dacă celălalt nu vă înțelege punctul de vedere. 


> Qpa 
g ra 
1 R D o o S III II 
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5. Coaliţiile şi alianțele pot avea influență; de aceea căutaţi 
cN va sup orteri. 


6. Reorientaţi energia - adversitatea poate fi restructurată 

după cum urmează: 
a) Faceţi dintr-un atac asupra dumneavoastră un atac 
asupra problemei. De exemplu, la replica “Idiot ce 
eşti!”, puteţi răspunde: “De care aspect al problemei nu 
am ținut seamă?” . 

b) Evitaţi să vă opuneți în mod direct altei persoane. În 
loc să spuneți “Ai greșit iremediabil!”, întrebaţi: “Am 
ținut noi seama de interesele tuturor?”. 

c) Prezentaţi adversitatea sau soluția dată de celălalt ca 
pe una din multele posibilități. De exemplu, la afirmaţia 
“Ai să faci ca mine”, răspundeţi: “Desigur, asta este o 
alternativă, mai există şi altele care ţi-ar conveni?” 

d) Aflaţi ce l-a determinat să aleagă varianta aceea. De 
exemplu: “Mi-ai spus că ai vrea să aplici planul X. 
Spune-mi și mie de.-ce-optezi pentru el?” 

e) Aduceți în atenție nevoile și valorile io e “Cred că 

trebuie să ne gîndim și la nevoia de spațiu a lui Brian“. 


7. Oamenii care abuzează de putere nu dovedesc că sînt pu- | 


rii ternici. Dacă nu vreți să fiți ținta lor, nu-i atacați verbal pe cei 
însetați de putere - alimentaţi-i cu întăriri pozitive. | 

oii 8. Folosiţi ascultarea activă (vezi capitolul 3 3: Empatia) pen- j 
ro- tru a le cunoaște nevoile. 
de 


9. Decideţi pentru care puncte ale problemei merită să vă 
luptaţi și pentru care nu. Uneori, prețul luptei cu O persoană 
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„ folosirea abuzivă a 


puternică este mult prea ridicat. Alteori 
găsi util să vă opuneți 


puterii vă revoltă atît de mult, încît puteți 


acesteja prin orice mijloc. 


PUTEREA PERSONALA 

Am putea distinge între puterea funcției (care este o con- 
secință a funcției sau a rolului) și puterea personală (care este 
efectul personalității oamenilor). Cele două nu merg în mod nece- 
sar împreună: unii oameni au putere conferită de funcție (for- 
mală), dar nu par a avea prea mare putere personală și viceversa. 

În ce constă puterea personală? 

Gîndiţi-vă la cineva pe care-l cunoaşteţi și îl admirați pentru 
puterea sa personală. Enumerați cîteva calităti pozitive pe care 
simțiţi că se bazează puterea lor personală. 

Am pus această întrebare de multe ori la workshop-uri și am 
observat ceva foarte interesant în răspunsurile pe care le dau 
oamenii! - ei indică de obicei calități pe care le-ar plăcea să le 
vadă dezvoltate la ei înșiși. Observaţia este valabilă și pentru 
dumneavoastră. Puteţi completa lista de mai jos? 


+ Plin de succese 

2 Energie 

e Simţul orientării 

2 Un bun lider 

2 O bună comunicare 

2 Charismă 

¢ Putere de convingere 

+ Entuziasm 

2 Calm 

e Echilibru 

e Amabilitate față de ceilalți 
$ Gîndire logică 


Stiinta rezolvării conflictelor 12] 
Vă a DĂ - ana dia i i 
neg e Spirit de cooperare 


e Capacitatea de a controla, mai degrabă decît de a 
suprima emoțiile. 
) a ala) a ` 
= è Į € rceppie 
* Intelepciune 
Multe din aceste calități tin de autocontrol. 


Limbajul prin care ne diminuăm puterea 


f Uneori folosim un limbaj care duce la scăderea puterii noastre. 


În loc de: Incercati: 


Sînt doar casnică. Sînt casnică. 

care Nu mă prea pricep la... Trebuie să mai învăţ despre... 
Sînt doar un nou venit aici. Am început recent aici. 

i am Am vrut doar să spun... Aș adăuga ceva... 

dau Nu vreau să-ţi răpesc Ai puţin timp pentru mine? 

să le timpul, dar.. 

ntru E greu să ai trei copii Și Găsesc că e greu 'să ai trei 
un venit mic. copii și un venit mic. 


De cîte ori ați spus: “N-am chef să merg la serviciu, dar tre- | 
buie să mă duc”: “Nu vreau să-i dau telefon, dar cred că trebuie ` ' 
să o fac”; “Mă plictisesc atît de mult cînd îi vizitez pe oamenii g 
ăștia, dar știu că n-am încotro”. Câte treburi faceti pentru că știți 
că trebuie să le faceţi? De asemenea, folosind cuvîntul “tu” (per- 
soana a doua), cînd de fapt vă referiti la dumneavoastră înșivă, 
depersonalizaţi situaţia și măriţi posibilitățile de a o schimba. 


Stăpîni, nu victime 
Cum procedaţi cînd nu puteţi rezolva o sarcină? Dacă accep- 


i să vă implicaţi și să faceţi tot ce vă stă în putință, puterea 
dumneavoastră personală va avea de cîştigat, 
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untaţi cu O sarcină, transformaţi-o în 
ist la meciul de fotbal al fiului 
rg la cumpărături Și 
“Prefer să-l sus 


Ori de cîte ori vă confr 
“Trebuie să asis 
vreau să me 


alegere. Astfel, 
p: A meu, dar eu 
Sînteți de tipul să tund iarba” poate deveni 
Eou tin pe fiul meu. Celelalte treburi mai pot 
Sau opțional? aştepta”. Va fi o mare diferenţă a calităţii de 
companion pe care O veți avea, dacă veţi face efortul de a fi 
acolo în mod deliberat şi nu pentru că vi se cere. Pentru copii, 
| distanța dintre alegere şi datorie poate fi de kilometri. 
Dacă participaţi la o întâlnire pentru că trebuie să o faceţi, 
întâlnirea este aceea care vă va domina. Puteţi fi determinat de 
oameni sau situaţii, sau chiar de valorile dumneavoastră morale 
(“Trebuie să fiu un sprijin moral”, “Trebuie să fiu cinstit”, “Tre- 
buie să-i port de grijă mai mult”). Aceasta înseamnă că nu dum- 
neavoastră sînteți cel care decide - adoptarea deciziilor este 
dominată de presiunea sau autoritatea externă sau de amintirea 
unor autorităţi care au acționat în trecut asupra dumneavoastră. 
Aţi pus vreodată telefonul în furcă, iritat de un prieten care vă 
spunea ce trebuie să faceţi? Iată comentariul unui copil: “Cînd 
mama îmi spune trebuie, eu simt: “n-am s-0 fac nici mort”. 

Aveţi de ales între alternativele; vă puteţi supune sau împo- 
trivi. Dacă vă supuneţi, veţi avea resentimente. Dacă vă răz- 
vrătiţi, veți întâmpina rezistență, poate şi resentimente. Aimibele 
variante vă consumă energia și încurajează O anumită formă de 
răzbunare. Va trebui să ne echilibrăm oarecum bugetul de ener- | 

Li gie. Dacă tindem să ne supunem și apoi să cautăm răzbunarea, 
NAi alunecăm spre rolul de victimă“ Dacă mergem pe drumul pro- 
Y priu, devenim opresor (chiar dacă în forme subtile). 

Dacă, pe de altă parte, optăm pentru a duce la bun sfîrşit o 
experiență, atunci înseamnă că sîntem autodirectivi și nur acţio- 
năm după cum ni se impune. Sîntem autonomi. Când viaţa ne 
oferă o provocare, noi hotărîm dacă şă o.acceptăm sau nu. Ne 
simţim liberi, indiferent de decizia pe care o luăm. lată alte 

câteva exemple de alegere autodirectivă: 


lor este 
mintirea 
av Oastră. 
care Vă 
il; “Când 
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RELATAREA LUI ROBIN 


i e 


Sînt mama a două ădolescente și întotdeauna am avut 
sentimentul că pierd mult timp la supermarket, făcînd 
aprovizionarea. Deseori, asta mă enerva. Trebuia să stau 
la cozile acelea lungi de la casă, gîndindu-mă la cite aș fi 
putut face în timpul acela. Într-o zi, în vreme ce aşteptam 
la coadă, m-am trezit uitîndu-mă în căruciorul altcuiva și 
m-am îngrozit văzînd cantitatea de alimente de proastă 
calitate din el. Am început să mă gîndesc la ceea ce 

făceam eu în supermarket. Am realizat că nu făceam 

doar cumpărături” - eu contribuiam la sănătatea 

familiei mele. Întotdeauna a fost important pentru mine 
ca ei să consume produse de bună calitate. Cu toate că 

îmi lua mai mult timp, preferam să le aleg eu însămi decît 
să las asta pe seama altcuiva De cînd mi-am dat seama că 
vreau ca eu să fa: le, am fost uimită 
constatînd cîte al ive pot descoperi și cît de 
fericită eram c cumpăr ce vreau. 

Am început să le zimi părători și am 
numărat zîmbe are 


În loc de: Încercați: 

9 Cred că îi voi face mamei 

o plăcere dacă mă duc. 

e Poate că măcar pentru cîteva 
minute mă va recunoaşte şi-şi 
va da seama că țin la ea - 
merită efortul. 

e Am să iau cu mine cîteva 


e Mama va fi furioasă dacă nu 
mă duc. E 

e De ce m-aș mai osteni să-mi 
vizitez bunica la azil? 

Oricum, se întîmplă foarte rar 
să mă recunoască, 

e E un drum atît de lung, 


i 
"m 
| Helena Cornelius Și Shoshana Faire 
PRIMUL inya de PREVER 
Li 

VU stat NEVI UL KU PREKER 

| Autoritate Autonomie 
ActHunile sint diveețlonate de ionica lor internă ip 
ano cu autoritate din Acţiunile au logică or internă ac 

a fi realizate 


porso 
trecutul snu preze iul meu 


La 


MĂ SUPUN MĂ RĂZVRĂTESC DE ACORD ÎMPOTRIVĂ 


RESENTIMENT uz ISTENTĂ ACCERT ACCEPT 
VINĂ CONSECINTELE CONSECINTELE 


PRUSTRARE 


ÎMI ASUM! 
ESPONSABILIDATEA 


VREAU CAL 
RA ZANA 


în 


faţi 
imj 
cel 
fin 
faţă 
( 
lucri 
de c 
simț 
E 
bună 
meto 
exist 
form 
prin 
înflo, 
Sînte, 
dumr 
vă în 
Cînd 
Puteți 
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casete ca să-mi fac 
călătoria plăcută 
e Ar trebui să calc rufele e Voi călca rufele pentru ca 
întregii familii. toți să arate binc. 
Este un mod dea le arăta 
că îi iubesc. 


Dacă treceţi de la “Eu trebuie” la “Ru”, înseamnă că faceți 
fată mai bine atît propriilor “trebuie”, cît şi imperativelor 
impuse dumneavoastră de către alţii. Vă focalizaţi conștient pe 
cel mai bun motiv de a face ceva (“Ziua de naștere a bunicii va 
fi mai deosebită”) şi faceţi tot ce vă stă în putință ca să faceți 
faţă situaţiei. 

Chiar în momentul de față există, probabil, mai multe 
lucruri pe care nu vă place să le faceţi. Dacă oricum le faceţi, 
de ce nu le-aţi face ca rezultat al propriei dorințe de a le face, 
simţindu-vă astfel liber să vă placă ceea ce efectuaţi? 

Exersînd propria dumneavoastră opțiune, puteţi să faceţi o zi 
bună din una care se arată a fi rea. Aplicînd fh viată 

A ; = .. _ In viată puterea 
metoda aceasta zi de zi, la mii de sarcini, 5 

A a personală 

existenta dumneavoastră s-ar putea trans- = z 
e Pa © > se dezvoltă dacă 
forma din una ineficientă în una definită A 

; 3 „vreți ceea ce 
prin forța personală. Puterea personală IER 2 
zi i „tă = ee : trebuie să faceti 

înflorește atunci cînd vreți să faceţi ceea ce 

sînteţi constrîns să faceţi. Faţă de orice împrejurare din viață, 
dumneavoastră puteți să rezistați sau să abandonați. Cultivaţi- 
vă însă deprinderea de mai sus pe sarcini de mică importanţă. 

Cînd se va ivi o mare provocare, veți avea satisfacția să vă 
puteţi ghida viața după dorință. 
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RELATAREA LUI JANE 


PR ti 


poau 


Nu de mult, am primit de la șeful meu citeva instrucțiuni 


a supraveghea niște procedee noi. Erau rău 
dictatorial atât în ceea ce mă 
bri din colectiv- Aveam 
mă răzvrătesc. 


scrise, pentru 
formulate și actul apărea 
entru ceilalți mem 
: să mă supun sau să 
i fă suferit din cauza lipsei de 
armonie. Mai exista oare şi o altă cale? 
Nu era vorba doar de:0 comutare internă pe care trebuia 
să o efectuez. Era necesar să iau atitudine față de textul 
acela. M-am. dus la șef cu o introducere atent elaborată: 
“Vreau doar să vă spun că citind instrucțiunile am avut 
tendinţa să fac contrariul celor. cerute de dumneavoastră 
Și nu vreau asta. Vreau să fiu un sprijin pentru 
dumneavoastră și să fiu cooperantă”. Abordarea mea 
nu era provocatoare, ci factuală, constatativă. 
Şeful a reacționat mult mai. bine decît mă aşteptam. 
“Interesant - a spus el -, care parte ţi-a produs senti- 
mentele astea?. Apoi am discutat instrucțiunile. În 
această discuție prietenească între patru ochi eu am 
descoperit un aspect inedit al situatiei. Am ieșit simțind 
că acum pot a libertate în respectarea noilor procedee. 
La rindul său, ṣe La mai învățat cite ceva despre modul: 
în care să-şi abordeze oamenii pentru a-și implementa 


acest nou 


personală a 
A fi a ESA i 
externă, în loc sa 0 ake 
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CONFLICTELE DIN TRECUT 


Putem să ne restructurăm amintirile pentru a ne simţi mai 
bine în prezent, întocmai după cum avem posibilitatea de a face 
alegeri active, în loc să ne supunem ori să ne împotrivim împre- 
jurărilor vieţii. Putem rezolva conflicte vechi. Durerea și tris- 
tetea reprimate în sufletul nostru pot conferi o notă acră vocii 
noastre cînd întîlnim un nou conflict, care seamănă cu cel 
vechi. 

Putem restructura un conflict vechi chiar și  Consolidați 
după mai multi ani. Abilitatea de a face aceas- prezentul 
ta se formează dacă recunoaștem şi acceptăm făcînd alegeri 
valoarea de durată şi consecințele acestui gen retroactive 
de alegere retroactivă. 

A existat în viața dumneavoastră o întîmplare ale cărei 
efecte le resimțiţi şi în prezent? Din acea situaţie au rezultat 
nişte avantaje? Dacă ar trebui să o luaţi de la început, ce ați 
face altfel? Ce aţi lăsa aşa cum este? Ce v-ar trebui ca să vă 
schimbaţi perspectiva din resentiment în alegere? 


Folosirea energiei pentru consolidarea puterii A 


39, 66 


“Eşti atît de vitală”; “Eşti într-o proastă dispoziție”; “Sînt în | 
toane proaste”; “Ei sînt terminați” - acestea sînt moduri coloc- | 
viale în care ne exprimăm despre energia oamenilor. Fiinţele 
umane sînt ca şi becul electric care emană lumină. Această 
energie depinde în principal de sănătatea fizică şi de metabo- + 
lism, dar să nu uităm că este influențată și de gînduri şi senti- | 
mente. Activităţile fizice, emoționale și mintale au componente 
energetice pe care uneori le conştientizăm sub forma vibrațiilor 
sau aurelor. Întotdeauna răspundem la percepția inconștientă a 
energiei celeilalte persoane tot atât de mult cît și la mesajul ei 
verbal sau acţional. 


Îi Cornelius 5i Shoshana PAIN 
8 Helena 


RELATAREA LUI ALISON 
Am descoperit, cu dezgust, cil soțul meu se culca frecvent 
cu o femeie - 0 prieteni de-a men- chiar în patik nostin 
conjugal. Simțindu-mă profund lezată, um (divorțat 
Mi-am crescut singură copiii. Zece ani mul tirziu; 
întoreîndu-miă mai devreme ucusă de la birou; l-am gasit 
pe fiul meu de 17 ani făcînd dragoste cu prietenă sa m 
patul meu. M-au năpădit amintirile vechii dureri: 
Nu puteam tolera așa ceva, doream să-mi lase pâtul în 
pace şi am reacționat violent. Mai tirziu am regretat 
modul în care am procedat, Mi-am data seama că 
divorțul meu îmi influențase atitudinea faţă de comporta» 
mentul fiului meu. Această intuiție mi-n t adus bruse în 
memorie întreaga poveste a divortului. Am realizat că 
astăzi n-aş mai fi vrut să fiu cu Don (fostul meu soț). Fără 
el mi-am crescut mai bine copiii. Viaţa mea nu a fost 
întotdeauna ușoară, dar, în orice caz, cred că a fost mai 
uşoară decît dacă aș fi rămas cu Don. Acum pot să mu 
detașez de întregul episod al divorțului. Nu-l mai 
învinuiesc pe Don pentru felul în care se purtase. 
După ce m-am gîndit la toate acestea, m-am simțit cu 
totul altfel. Două zile mai tirziu am putut avea 
o discuţie mai civilizată cu fiul meu şi am ajuns 
la nişte acorduri rezonabile. = 

` A EN a pile te It 


S 


Cînd cineva își foloseşte puterea împotriva altei persoane 
energia opresorului pătrunde în “spațiul energetic” al persoanei , 
respective. Acest “abuz energetic“ produce de obicei jignire 
resentiment sau furie, Probabil că şi dumneavoastră aţi invada! 
spaţiul energetic al altcuiva cînd aţi ținut la punctul dumnca 
voastră de vedere. De regulă, cînd spaţiul dumneavoastră cnet 
petic este încălca! vă supuneţi? Dacă faceți să vi se prăbușească 


l 
j 
| 
| 
| 
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aura, vă simțiți “strivit” sau “umilit”. Un individ care a trăit 
prea mult sub imperiul lui “trebuie” sau “n-ai voie” are un sis- 
tem energetic permanent prăbuşit. El este mai expus la depre- 
sie, opresare și slăbiciune. 

Unii oameni, totuşi, se împotrivesc cînd cineva încearcă să 
folosească puterea împotriva lor într-o manieră abuzivă. Furia 
le sporeşte considerabil energia, dar ei dezvoltă treptat o ar- 
mură de protecţie care-i face insensibili la nevoile celor din jur. 
Această armură protectoare este observabilă sub forma unei 
anumite rigidități la nivelul musculaturii toracelui. De aseme- 
nea, ea se reflectă la nivel energetic, ceea ce face ca acești 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


oameni autoprotectivi să pară “înţepători” sau, dac ă încerci să 
le vorbeşti, să-ți dea impresia că “vorbeşti la pereți” 

Relaţiile de pe picior de egalitate sînt foarte valoroase, Care 
dintre relaţiile dumneavoastră sînt de 
adecvată a puterii vă permite atît dumnea 
să fiți autonomi și să optați liber. Din ace 
relaţii de putere cooperantă, în care doi oameni pot sta față în 
față, căutînd împreună soluţii pentru problemele lor. Fiecare își 
păstrează intactă puterea personală și respectă spaţiul și integri- 
tatea puterii celeilalte persoane. Aceasta este diferenţa dintre 
“putere împreună cu X” şi “putere împotriva lui X’ 

Oamenii cu multă putere personală sînt cei 
risipesc în submisivitate sau răzvrătire. Ei sînt integri şi con- 
centraţi, adică total implicați în aici şi acum. Celor din Jur le 


acest gen? O utilizare 
voastră, cât şi celuilalt 


astă poziție dezvoltați 


. 


care nu și-o 


apar ca fiind foarte vitali şi gata oricînd pentru acţiune. 


~ 


Principiile. Aiki 

Artele marțiale folosesc principiul centrării fizice a sinelui 
ca parte a pregătirii pentru luptă. Unii consideră că centrul geo- 
metric al tuturor forțelor active din organism se află într-un 
punct aflat la două degete sub ombilic. Denumirea japoneză a 
acestui punct este hara. Dacă ramîneți conştient de acest punct 
în vreme ce participaţi la ceea ce se întîmplă, vă mentineți vioi 
şi bine ancorat în realitate. Nu trebuie să'aşteptați ocazia unui 
conflict pentru a-i descoperi utilitatea. Data viitoare cînd vă 
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"MU supraso i i i 
simtiti suprasolicitat sau cind ceva v-a dezechilibrat. incercati 
să vă concentrati pe hara dumneavoastră 


(i 5, x 
Incercati chiar acum. Palpati-vă abdomenul p z e 
Incărcati-vă 


energetic prin 
concentrare 


char sub ombihc şi apăsaţi uşor, Focalizaui-vă 
encrpia în acel punct, în timp ce ţineţi mîna pe 
el. Vă veti simţi foarte viol. 

Arta martială aikido foloseşte centrarea ca punct de plecare 
Ea vă învaţă mai multe despre rezolvarea conflictelor. Denu- 
mircea deraikido provine din aglutinarea a trei termeni japonezi: 
ai înscamnă armonic. ki energie universală iar do metodă? . 
Deci: “calea armonizării cu energia universală”. 

Aikido postulează principiul că pretutindeni curge o forţă 
energetică universală. Oamenii se pot conecta acestei forţe şi de 
asemenea îi pot face şi pe alţii să se conecteze. Scopul unci 
manevre aikido nu este de a răni, ca în unele arte marţiale. ci de 
a dezorganiza sau deruta un atac. Pracucarea lui seamănă cu un 
dans în care energia atacantului estè deviată şi potolită. Un 
„macstru aikido este foare iute şi se încarcă cu energia adver- 
sarului?. Canoistul face ceva asemănător cînd valorifică forta 
curentului apei. 

Aplicaţi următoarele tehnici cînd vă confruntaţi. cu con- 
flictele cotidiene: a 

1. Mergeţi în sensul energiei. nu-i opuncți rezistenţă. Forta 
dumneavoastră constă în capacitatea de a ignoră rezistența. 


2. Dansaţi. Redirecţionaţi energia atacului spre sensul pozi- 
tiv. Restructuraţi laturile negative în, direcţia pozitivării. lor. Un 
pahar poate fi descris ca fiind pe jumătate plin sau pe jumătate 
gol. Ajutaţi-l pe celălalt să spună mai degraba ceea ce vrea 
decit ceea ce nu vrea. 


3. Folosiţi-i energia celuilalt chiar şi atunci cînd este furios 
vendicarile 


sau atacă, Depistaţi sursa energiei lui şi sprijiniți-l re , 
Ao voastră cerinte 
reale. simultan cu susținerea propriilor dumneavoastră A 5 
( : - a ate “Nun 
nsuenuzarea nevoilor celeilalte persoane poate as 
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DO 


“RELATAREA LUI LESLEY 


PROPUI CU PIE tai e 


Sînt o femele destul de hotărită, dar față de șeful meu nu 
eram capabilă să îmi susțin purietele de vedere. Acesta, un 
intelectual dogmatic, își utiliza ușurința verbală pentru a se 
contrazice tot timpul cu mine. Aveam opinii opuse în 
privința religiei și feminisinului și, deși de obicei eu nu 
întîmpin dificultăți în dezbaterea unui subiect, aveam întot- 
deauna senzația că m-a pus la pămînt și că nu mă ascultă, 
De altminteri, el proceda astfel față de toată lumea, 

ceea ce mă facea să mă simt neajutorată. Ceea ce știam 
sigur era că nu mai vroiam ca lucrurile să continue așa. 
Gîndindu-mă atent la această chestiune, mi-am dat seama 
la un moment dat că îmi lăsam energia să se prăbușească 
ori de cîte ori mă aflam în preajma șefului. Am decis să 
fiu foarte fermă în apărarea terenului meu și să 

nu-i permit puterii sale să o diminueze pe a mea. 

Cînd am mai stat de vorbă cu el, am început să 

“mă vizualizez”, mentinîndu-mi energia. 

Într-o zi, i-am spus: “Înţeleg punctul dumneavoastră de 
vedere, dar nu sînt sigură că și dumneavoastră îl înțelegeţi 
pe al meu”. Apoi am continuat, explicîndu-i în detaliu 
ideile mele. Nu eram bătăioasă, dar nici nu am capitulat. 
Mi-am folosit puterea personală pentru a O egala pe a lui și 
mi-am reclamat dreptul de a fi tratată ca o egală. 


relatia din temelii. Întîmpinati energia luca pe o contributie 
spre găsirea soluţiei: “Sînt aşa bucuros ca ai adus asta în dis- 
cuție...™:; “Trebuie să includem punctul pe care-l propui tu”. 
Mai curind Faccți-l. să-și dea scama că se găseşte de acceaşi 
E cu” parte a baricadei cu dumneavoastră. Faceţi astrel 

ci e) încît aportul lui împreună cu al dumneavoastră să 


“cu forta” olere o lărgire a abordării problemei 


volt 
conl 
3.T 
hotăr 
4. C; 
lona 
(5 Ev 
bareą 
iubire 
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|, Scopul final îl reprezintă grija și respectul. Vă veti găsi 
uncori în postura de profesor şi va`trebui să stabiliti limite fer- 


me sau să prefntimpinap ori să corectaţi conduita inacceptabilă. 


Aikido este întotdeauna plină de afecțiune. După cum a spus 


Neem Karoli Baba, “Poartăcte-taţă de. celălalt-asa-cumu | 
impune situația, dar niciodată-să nu ți-Lscoţi dela inimă 5. 


Unsprezece sugestii pentru potentarea forței 
| “Viața nu este un nimic; ca este oportunitatea pentru 
poctul german Friedrick Hebbel0. Este impor- 


ceva” spune 
nu ceca ce vă 


tant ceca ce aduceți dumneavoastră victi, 
aduce viata dumneavoastră. 

2. Viaţa poale fi un proces continuu de crestere 
voltare, Dacă optati pentru a o privi în această manieră. il 
conferiti semnificație ṣi direcție. 

3, Totul si oricine se află de partea dumneavoastră dacă vă 


ŞI dez 


hotăriţi să-l vedeţi astfel. 

4. Căutaţi o intenţie bună în spatele comportării rău inten- 
Honalc, 

'5, Evenimentele d 
barca în bine şi pe 


ureroase pot fi oportunități pentru schim- 
ntru dobîndirca a noi niveluri de fortă şı 


iubire 

6. Greseala este un splendid prilej de a învăţa. 
7. Succesul începe prin implicare. Toate derivă de aici 

X teama într-o mînă şi curajul în cealaltă. Teama 


8. Țincţi-Y 
nu este un motiv suficient pentru-a evita ceva. 

9, Conectaţi-vă puterea personală la viaţă. Acceptati prezen- 
tul înainte de'a vă imagina ce ar putea fi. l 

10, Fiţi prezent. Locul puterii este în prezent. a | 
11. Aici nu este vorba de o repetiție pentru Viata dumnea- | 


voastră, ci este viața ÎNSĂȘI, 
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1. “În ultimă instanță putere: consti în capacitaten de n 


produce rezultatele pe care le dorit 
“(Anthony Robbins). 


i.cel mai mult şi de usi 


valorifica pe ceilalți. 
te dezvolta dintr-un ataşament emo- 


2, Puterea se poa 
lu care tii, din utilizarea calității de 


tional faţă de o prietenie 
expert sau din jerarhie, 
tarea cu pedeapsă sau din cap: 


promisiunea recompensei, amenin- 
icitatea persuasi vä a per- 


soanel. 

3. Putem deosebi manipularea de influentă în functie de 
caracterul pozitiv sau negativ ul rezultatului, pentru ced- 
laltă persoană. 

4. Rolurile din triunghiul puterii (opresor. apărător şi 
victimă) pot fi transformate în profesor, mediator şi student 
atunci cînd oamenii îşi asumă responsabilitatea relațiilor 
lor de putere. 

5, Găsiţi moduri de a reorienta persoana puternică și 
opozantă spre abordarea victorie/victorie, 

6. Puterea personală este diminuată de “trebuie”. 

f A mA í v a a . 

7. În viată, puterea personală infloreste cind vrei ceea ce 
ai. 

3. Potentaţi prezentul, operînd retroactiv alegeri în tre- 
cul. 

9, Creati relații de egalitate - “forta cu”, în loc de "cu 
forța”. 

10. Folosiţi principiile aiki şi înscrieți-vă în curentul de 
energie. : 

11. Scopul este puterea cooperantà. “Poartă-te fată de 
celălalt aşa cum 0 IMPUNE situația, dar niciodată să nu ti-l 
scoţi de la inimă”. ` i 
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NOTE 


|. Anthony Robbins, Unlimited Power (New York: Simon & $ 
1986), p. 20 


) 


schuster, 


Pentru explicaţii triunghiului prin analiza tranzacțională, vezi Muriel 
James si Dorothy Jongeward, Bom to Win (Signet, New American Library), 
p. 93. Alte cărți foarte vule asupra analizei tranzacționale sint: Thomas A 
Harris, I'm OR, You're OK (Pan), şi Claude M, Steiner, Scripts People Lives 
Lives (Bantam) 

3. Vezi şi Roger Fisher yi William Ury, Getting to Yes (London: Arrow), 
9% | p A 

4, Thomas F. Crum. Magic of Confhiet (New York: Simon and Schuster, 
1987), a seris o carte splendidă despre principiile wkido de abordare a viepi si 
conflictului 

5. Rum Das, Miracle of Love (New York: Dutton), 1979, p. 254 

6. Consemnat'în Yiktor E Frankl. The Doctor and the Soul: From 
Psychotherapy to Logotherapy (New York: Knopt, 1955), p. 113, 


C „apitolul_ 0 | 


CONTROLUL EMOŢIILOR NEGATIVE- | 
FORȚĂ MOTRICE A SCHIMBĂRI! | 


V-aţi simțit vreodată! 


e Ati de tulburat, incit să uitaţi ce ati vrut să spuneți? 

e Aft de furios, incit ați gîndit ceva în genul “Le-arăt cu lor 
e Al de jignit de cineva, încit naapi putut să-l iertaţi nicio- 

datà”? 

e Aft de Înspăimintat, încît api tremurat tot? | 
© At de agitat, încit nu puteaţi sta pe scaun? | 
e incapabil să vă stăpînipi de a nu vă lansa împotriva unui 
val de abuzuri? | 

e incapabil să opriți pescineva să abuzeze de dumneavoas- 


Rey, 


tră? 
e in stare să omvriţi pe cineva? 
e |n stare să vă sinucideţi? 


Eimoţiile ne POLACPĂSI SL REE controlul emotiilor: 
cup. Capacitatea de a-ți controla CUI ti vag di pradă 
ile presupune. temperie ŞI canalizare enote nue 
cnergici acestora într-o direcţie pPOZLI VĂ. heor, folositi-le 
a Nu negaţi cmytitie [p care le aveţi, pentru a consolida 
iste nerealist să pretinzi că nu ai nici 0 pelațiile 
problemă cînd cineva tocmai ţi-a izbit 
maşina, De obicei. nu este o idee bună să fii inditerent cînd \ 
propriul copil, aflat la vîrsta adolescenței, vine acasă noaptea cu 
două ore întirzere, Cel mai rapid mod de a obține scuze din 


partea cuiva care v-a rănit sentimentele este de d- i Spune 


Helena Cornelius şi Shoshana Faire 


deschis că te simţi rănit (vezi capitolul 4: Asertivitatea adec- 


vată). Pe de altă parte. nu vă lăsaţi în voia etalării necenzurate a 
ative dacă doriţi să vă laceţi prieteni şi să in- 


sentimentelor neg 
Un violent acces de furie la serviciu vă poate 


fluenţaţi oamenii. 
atrage concedierea. Descărcaţi prea multe din iritările dum- 
neavoastră asupra soțului/soţiei şi rezultatul poate fi o căsnicie 
distrusă. Complăcîndu-te în suferință şi frustrare, poți dobindi 
multă simpatie pentru o perioadă, dar tot atît de bine poți să şi 
rişti să deteriorezi o bună relaţie. Dacă nu-i veţi înfrunta pe cei 
ce vă produc teamă, vă veți simţi mai în siguranţă. fireşte, dar 
nu veţi obține ceca ce doriti, de fapt. 

Pentru cei mai mulţi. o viaţă este plină de satisfactii dacă 
presupune implicare, prietenic şi intimitate. Emoţiile noastre 
constituie măsura standard a modului în care evoluează relația a 
ceca ce este bine sau rău. Cînd sînt corect onentate, emotiile 
d stau la baza unor relaţii mai bogate. 


INTELIGENTA SOMATICA 


Actualmente asistăm la dezvoltarea unei ramuri a științei 
numită bioenergetica. Ea se bazează pe convingerea fermă că 
există o strânsă corespondenţă între corp şi minte. Respirația și 
metabolismul trupului produc energia care este folosită atit 
pentru mișcările fizice, cît şi pentru emoții şi gîndire. 

Energia organismului este orientată spre diferite zone prin 
contracțiile şi relaxarea musculară, întocmai cum electricitatea 
aleargă de-a lungul firelor electrice. Structurile intime și dinamice 
ale energiei sînt reflectate în sentimente, gînduri 
şi.acțiuni. Este un proces unic, dar cu manitestăn 
diferite, tot așa cum electricitatea dintr-un bec se 
manifestă atît ca sursa de lumină. cît şi de căl- 
dură. Astfel, am putea spune că nu avem un trup. 
ci sîntem un trup = sîntem inteligență somatică! 


Emoţiile sînt 
evenimente 
ale minții, 
corpului și 
energiei 


rP 
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Deseori devenim constienti de emoţiile noastre prin inter- 
mediul corpului. Limbajul curent atestă acest lucru prin expre- 
sii ca: “Simt spaima în vasc”: “Îmi face rău la stomac”; “Mă 
strînge la stomac”; “Cutare persoană are 0 inimă largă”, “Am 
un ghimpe la inimă. Trupul este ca un computer gigantic, care 
supraveghează permanent relaţiile noastre emoţionale cu alți 
oameni, cu mediul şi ideile. El afişează pe ecranul CoNşUințeI 
fiecare răspuns semnificativ. 

Prin deplasarea energici în corp. sentimentele, gîndurile şi 
acțiunile se influențează reciproc. Alecuvitatea, gîndirca şi acți- 
unea sînt răspunsuri la ceca ce se petrece în prezent, dar ele mai 
sînt alimentate şi de procesele profunde, inconștiente - idei ne- 
conturate, relaţii neexplorate. intimități nerezolvate. Energia 
conținută în organism şi pusă în evidenţă de modul în care ne 
mişcăm este o istoric “încremenilă” a experienţei noastre. Proce- 
sul de îmbătrînire duce la o oarecare rigiditate la nivelul orga- 
nismului, dar o mai mare rigiditate este produsă de reprimarea 
sistematică a emoţiilor - frică, atunci cînd nu ne este permis să 
tremurăm,. furie care nu se descarcă prin strigăte şi izbituri. la- 
crimi care nu pot curge. Dacă cineva vă lezează, vă poale pro- 
duce furic, pe care nu © exlenorizați. Am putea decide amînarea 
descărcării tensionale pînă într-un moment mai potrivit, ceea ce 


PP 
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ace ca între timp tensiunea să trebuiască a fi reținută in orga 
produce rigiditate musc ulară. care, la 


nism; o astfel de conservare 


rîndul ei. afectează distribuția normală a energici. Într-o viaţă de 4 


om se poate acumula 0 cantitate enorma de sentimente necăle | A 
riorizate, care aşteaptă să he descărcate | | 
Cel mai neplăcut este faptul că, ingrădind exprimarea unor sen- | 4 
umente ca ofensa, mînia, teama şi Supărarea, limităm şı capacita- de 
tea noastră de a trăi plăcerea. Plăcerea corespunde răspîndirii ener 0 * 
gici în întregul corp. Aceasta nu se poale realiza în totalitate dacă | (a£ 
grupele principale de muşchi sînt ținute în permanentă contracție | Lo! 
Nu veţi putea fi fericit dacă nu aţi fost trist şi nu veţi iubi. cu-ade- | em 
Vărat dacă nu ati fost măcar o dată şi furios pe persoana iubuă: ple! 
lize 


Controlul emotiilor este ameliorat prin înțelegerea interact- | 


unii intime dintre intelect. organism. energie. afectivitate, gin- | lu 
duri şi acțiune. În continuare în acest capitol vor fi explorate veni 
» trei moduri utile de a controla emoțiile negative: | ces 
= | A 

© Descărcarea=emouenală. =, descărcarea excesului emoţio- E 
nal fără a-i implica pe alții: r 
e Focalizareas- explorarea şi analizarea' a ceea ce se află DEE 
dincolo de aparente. Te I 
e Comunicareazsentimentelor - folosirea energiei dumnca- al 
voastră emoționale pentru a induce o schimbare pozitivă. | Pele 
. Un hi 

i N tul Un 
DESCĂRCAREA EMOȚIONALĂ dedeţ 

3 | wiu 

In capitolul anterior, denumit Inteligența somatică. am văzut | Dir 
cum organismul poate acumula tensiune musculară din emotiile } inig 
neexteriorizate. ; AEN À 
Dacă emoțiile sč acumulează peste un anumit prag. organis- ai 
mul poate ceda fizic. Multi medici recunosc acum cà boala m e 
fizică are şi 0 componentă psihică. Atacurile de inimă, de a a 
apoplexie, cancerul, chiar şi banala răceală pot fi efectul NUL 


tracte, 
cu-ade= 
pE 
\leracti- 
WE, gin- 
xplorate 


emotio- 


> se allá 


dumnea- 
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supraincărcării emoționale. Tratamentele moderne ale canceru- 
lui au în vedere şi examinarea capacității persoanei de a-și 
exprima turia. Tot mai mulți medici efectuează astăzi astfel de 
tratamente adiționale inspirate de autori ca John Harrison (Fiți 
bucuros de boală. Ea vă însănătoşeşte) şi Louise Hay (Puteţi să 
vă tămăduiţi viaţa). John Harrison spune: “Dacă nu ne ocupăm 
de emoţii. adică dacă nu le exprimăm şi le uitâm, poate rezulta 
o stare cronică de teamă (anxietate), tristețe (depresie) sau furie 
(agresiune). Efectul pe termen lung asupra inimii este boala”2. 
Louise Hay? leagă îndeaproape simptomele fizice de tulburările 
emotionale. Ea sugerează. de exemplu, că o însănătoşire com- 
pletă după o cardiopatie poate reclama pacientului să-şi ana- 
lizeze modul în care obişnuieşte să-şi cenzureze bucuria. Înju- 
răturile la adresa picioarelor şi gleznelor. de exemplu. pot sur- 
veni “din întîmplăre” în momentele cînd persoana simte Că 
acestea nu mai au mobilitate şi direcţie. 

Acumularea de sentimente reprimate este direct proportio- 
nală cu gradul înstrăinării noastre de prezent. Este ca şi cum 
computerul nostru mintal - creierul - a fost supraîncărcat şi nu 
mai poate afişa corect informaţia. Dacă s-a acumulat în timp o 
cantitate prea mare de furie, cel mai mic incident devine un 
pretext pentru descărcarea unei părti din tensiunca excedentară. 
Un biet ajutor de vînzător. nevinovat. poate ajunge paratrăsne- 
tul unor mînii nedescărcate în urmă cu 20 de ani. Supărarea 
nedetulată acum 20 de ani este reținută în organism şi poate 
învălui într-un nor de trăiri negre ceea ce se petrece în prezent. 

Din nefericire. unii dintre noi consideră în mod greşit că re- 
ținîndu-ne lacrimile anihilăm necazul sau ținîndu-ne gura re- 
ducem supărarea. Putem șă împiedicăm emoția să se exterior- 
zeze. dar ea se va acumula în organism. aşteptind O împrejurare 
mai adecvată pentru a se manilesta. Dacă putem hotărî ce să 
facem cu o emoție, în schimb nu putem face nimic să nu o avem. 
Putem decide dacă dorim să aflăm mai multe despre celălalt saw 
să aprotundăm înțelegerea vizavi de el într-a tentativă de a ne 
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P f nl 
modifica simțămintelc. Dar dacă sentimentele rămîn aceleaşi, pri 
va trebui să acceptăm emoția și să ne gîndim cum să 0 tratăm la | pah" 
modul concret. ) petit 
O problemă curentă este ținerea sub control a unui răspuns pre y 
vechi, reprimat. A-l lăsa să se reverse asupra cuiva nu este indi- 
cat. Chiar şi fără restanțļe emoționale, nu totdeauna este reco- e 
mandabil să spui tot ceea ce simţi. Dacă nu vrei să te laşi domi- 
nat de sentimente neexprimate, poți să te eliberezi de ele în ae 
orice moment. polei 
Descărcarea de emoţiile prea mari se poate face prin activi- uit 
tatea normală cotidiană. Mersul pe jos la serviciu şi înapoi aca- 9 vin 
să, grădinăritul sau menajul sînt prilejuri splendide de “dige- il cal 
rare“ a experienţelor; plimbatul cîinelui este o acțiune mai com- hal i 
plexă decît pare. Visele constituie şi ele un debuşeu pentru ten- 4 pahar 
£ siunile acumulate în timpul zilei. De asemenea, meditaţia. in cor 
Oamenii se calmează discutînd problemele cu prietenii, | cange ȘI CON 


făcînd sport, alergînd. şofind, rupînd creioane, sfişiind cărțile mena | 


vechi de telefoane sau făcînd exerciţii bioenergetice specilice?. pala dlicen și 

A veți nevoie să Pentru a face toate acestea aveţi nevoie de un midi Focal 

să eliberati de 0C liniştit. unde veţi fi singur și nu vă poate anin 
rai auzi nimeni. Vă puteţi exprima furia lovind Come Pgo 

zăgăzuite? ritmic o saltea, aruncînd pernele prin cameră [ăi da 

URȘI 


ori: storcînd un prosop. Mare parte din furie 
este stocată în mușchii umerilor, în braţe (între umăr şi cot) şi 
degete. Astfel de exerciții permit corpului să-şi descarce tensi- 
unea musculară. Strigați din răsputeri - în piept este acumulată 
de asemenea multă tensiune. Dacă începeți datorită unui anumit 
sentiment negativ, vă veţi elibera şi de altele. Daţi-i corpului 
dumneavoastră posibilitatea să se descarce sau plîngeţi. dacă de 
asta aveţi nevoie. Fireşte, opriți-vă dacă vă simţiţi copleșit. 


pentru liniştirea completă, Terapeuții care folosesc bioenergia 
pot fi de ajutor cînd problemele par a vă depăşi. Programele lor 


Prin activi 
Înapoi aca. 
= de “dige- 
€ mai com- 
pentru ten- 
italia. 

u prietenii, 
iind cărțile 
. specifice! 
evoie de un 
nu vă poale 
furia lovind 
prin cameră 
te din fune 
ăr şi col) g 
carce tenh 
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includ exercițiul, masajul, presiunea controlată si apăsarea ușoară 
pentru detensionarea muschilor contractaţi. Homeopaţii, chiro- 
manţii, magazinele cu produse alimentare sănătoase. librăriile 
specializate în publicaţii New Age sau revistele vă pot orienta 
spre un terapeut care utilizează astfel de tehnici 


FOCALIZAREA 


De departe cel mai bun lucru pe care-l puteţi face în legătură 
cu o emoție dificilă este să o trăiţi, să 0 exploraţi. și. să ajungeţi 
pină la ulumele ei limite. 

Pnn focalizare înțelegem aici arta concentrării pe o problemă 
prin abordarea “cu ajutorul corpului” pînă cînd problema se clari- 
fică în conştiinţă. Mai înseamnă a acorda atenţie curenților de 
energie şi conştienţei vizavi de corpul nostru, în timp ce urmărim 
ceca ce nu a fost clar înţeles. Putem folosi metoda focalizării 
pentru afaceri şi probleme personale, cît şi pentru sporirea crea- 
uvităţii. Focalizarea va schimba modul în care trataţi conflictul. 

Pentru a vă focaliza eficient va trebui să înţelegeți bine două 
concepte. Eugene Gendlin, în valoroasa sa carte FocusingS (Foca- 
lizarea), vorbeşte de intuiţia senzitivă şi rezonanţa somatică. 


Intuiţia senzitivă ) 


Acelaşi gen de percepţie care vă informează că tocmai ali 
atins ceva sau că staţi întins pe pat într-o anumită poziţie ori că 
aţi încordat un anumit muşchi al piciorului vă mai poate oteri o 
mare cantitate de informaţie de alt gen. Cu ajutorul acestei 
conştiențe kinestezice (conștiența corpului), veţi simţi răspun= 
surile musculare foarte subtile şi curenții de energie. Acesta 
este computerul inteligenţei somatice, care înregistrează tot 
ceea ce se petrece, Rezervaţi-vă acum cîteva clipe pentru a vă 
my! energia din corp, Puneţi deoparte cartea şi scuturați-vă 


Helena Come 


je, apoi întindeți-le în 


p de treizeci de secun 
ă în degete, deși 


de energie ajungînd pin 
ili decît ceea ce sıimpipı 


braţele energic tim 
faţă. Veţi simţi curenţii 
curenţii energetici sint de obicei mai subt 


acum. 
Aproape toată lumea ştie cum este să simţi un gol în stomac 


de frică, să te doară în piept cînd te simți jignit sau să ţi se usuce 
gura de emoție. Pentru a ne defini cu acuratețe sentimentele, va 
trebui să sesizăm cu mare fineţe aceste senzaţii kincstezice. Este 
un fapt demonstrat că percepția corporală este sentiment. 

O intuitie senzitivă poate fi tot atît de clară şi de precisă ca 
şi percepția corporală pe care tocmai am descris-o, dar de obi- 
cei ea reprezintă o senzaţie mai confuză şi mai largă, întrucît 
include mult mai multă informație decît un sentiment obişnuit. 
Credem că gîndim cu capul, dar în realitate ştim multe lucruri 
via trup şi energia care se scurge prin trup şi îl înconjoară. Este 
2 demonstrabil acest: lucru? Încercați exercițiile următoare. Fie- 
care intuiție senzitivă va fi pusă în evidență prin contrast. 

1. Gînditi-vă un moment la mama dumneavoastră. Nu intrați 
în detalii privind ochii ei, ultima dată cînd ați văzut-o sau dacă 
este în viată ori moartă. Limitați-vă la “totul despre mama mea”. 

După ce aţi obținut un anume simţ în legătură cu aceasta, 
comutaţi-vă pe gîndul “totul despre tatăl meu”. Observaţi dacă 
puteţi căpăta informaţii kinestezice privind contrastul dintre 
simţul “totul despre mama mea” şi “totul despre tatăl meu”. 
Dacă puteţi sesiza diferența dintre cele două experiente. 
înseamnă că aveţi. un punct de; plecare. “Totul despre mama” a 
fost intuiţia senzitivă despre mama. Senzatia pe care aţi avut-o în 
legătură cu “totul despre tata” a fost intuiţia senzitivă despre tata. 

Dacă nu ati sesizat diferența dintre cele două simturi. expli- 
caţia poate consta în faptul că aţi încercat să gîndiți despre ceea 
ce trebuia să simțiţi. tolosindu-vă capul în loc de sensibilitatea 
trupului. Incercati o altă comparaţie. 


lius si Shoshana Faire l 


3, Inc 
livă, mai 
aupa a 
Imagi 
înd acea 
Ni imagini 
nfomaţi 
le sint C 


Rolas) 


i U se USUe 
Numentele, NA 
'estezice, Eye 
ment. 

de precisă ca 
O, dar de obi 
largă, întruci 
ment obişnui. 
multe lucruri 
conjoară. Este 
rmătoare. Fic- 
ontrast. 


stră. Nu intrati 
zut-o sau dac 
emama mea! 
ură cu această: 
Observati da 
ntrastul dint 


e aţi avut” 5 
qala 

x desp 3 
tva exp! 


145 


2. Închideți ochii și canalizați-vă spre cineva de care vă 
place în mod deosebit. Imaginaţi-vă că întreţineţi cu persoana 
aceea o conversaţie plăcută, apoi imaginaţi-vă că cineva anti- 
patic intră în cameră şi se amestecă în conversaţie. Prima intui- 
tie senzitivă a fost despre o conversaţie cu o persoană. Cînd v-aţi 
imaginat că se alătură conversaţiei cea de-a doua persoană, aţi 
simțit cum vă închideţi și cum vă cuprinde o anumită tensiune 
fizică? Cea de-a doua intuiţie senzitivă se referea la o conver- 
satie agreabilă întreruptă de cineva care nu vă place. Multe 
informaţii simple alcătuiesc aceste două experienţe și totuși 
dumizeavoastră cunoaşteţi totul instantaneu, graţie perfecțiunii 


~ 


“computerului conștienţei”. Intreaga informaţie vă este oferită 


dintr-o dată, făra miile de simboluri verbale care pot să vă întu- 
nece conștiința și chiar Să Vă înfurie: 


3. Indiferent dacă aţi reușit să localizaţi sau nu intuiţia senzi- 
tivă, mai încercaţi un exerciţiu și focalizaţi-vă în mod deosebit 
asupra a ceea ce se petrece în mușchii dumneavoastră. 

Imaginaţi-vă că jucaţi tenis și că sînteți gata să serviti mingea. 
Cînd această reprezentare este clară, comutaţi-vă pe jocul de golf 
şi imaginaţi-vă că tocmai vă pregătiți să lansați mingea. Miile de 
informaţii despre cum trebuie să vă ţineţi corpul în fiecare situ- 
atie sînt conținute într-o conștiență corporală instantanee. 


4. Acum concentraţi-vă pentru o clipă asupra unei difi- 
cultăţi, mari: sau mici, pe care o întîmpinaţi. Poate fi cazul unui 
şef imposibil sau al unei piese din echipament care vă deran- 
jează. După ce intuiţia senzitivă a fost realizată, comutați 
atenţia asupra altui gen de problemă - o dificultate pe care o 
aveţi cu cineva cu care conviețuiți sau ce veți găti pentru cină. 
Acest exerciţiu este mult mai greu decât primele trei şi intuitia 
senzitivă ar putea să nu fie prea evidentă. Cu cât problema sau 
conflictul este mai stresant, cu atât este mai Uşor să intri în con- 
tact cu intuiţia senzitivă a acesteia. 


. 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


Pentru a înţelege procesul focalizării va trebui să mai 


explicăm un proces. 


Rezonanta somatică 


Prin înțelegerea Cînd vă amintiţi sau denumiți corect pen- 
at apa tru prima dată ceva care a fost greu de 
une; probleme se adus în conştiinţă se produce o degajare 
eliberează energie ge energie. 

avut de multe ori experiența aceste, 
zul intuiţiei senzitive, %robabil 
ați dəf tin nume. 


Dumneavoastră ați 
emisii de energie, dar, ca şi în ca 
că nu aţi vorbit niciodată despre ea sau nu j- 

A trebuit vreodată să așteptați pînă să. wuteți spune ceva 
într-o conversaţie? Apoi, cînd a sosit raomentul, v-aţi dat sea- 
ma că ați uitat ce voiați să spuzeți? Cînd vă amintiți, în sfîrșit, 
ce vroiaţi să spuneți, sionti o considerabilă uşurare. Această 

detensionare este rezonanța somatică. 

Vă amintiţi. cum este cînd plecați de acasă fără ceva ce aţi 
intenționa să luaţi? Știți că aţi uitat ceva, dar nu vă daţi seama 
ce anume. Vă chinuiţi mintea. Era ceva la care lucraţi? Ceva de 
care aveaţi nevoie în pauza de masă? Poate că dacă încetaţi să 
vă mai gîndiţi, vă amintiți. Poate fi ceva în genul: “Trebuia să 
iau fotografiile din concediul trecut, să i le arăt lui Bill” sau 
“Am uitat să încui ușa din spate”. Cînd vă amintiţi, ar putea fi 
prea tîrziu și totuşi simțiți o eliberare că ştiţi despre ce este Vor- 
ba. Probabil că vă foiţi pe scaun (dacă sînteți așezat) ca răspuns 
la degajarea de energie. 

O-alinare și o descărcare de energie similare se produc ori de 
cîte ori vă racordaţi la intuiţia senzitivă asupra a ceea ce tocmai Vă 
tulbură ȘI brusc vă vine în minte un nou grup de cuvinte care 
descriu situația cu exactitate. Reuşind denumirea corectă, este ca 
și cum în noi s-a dezlegat un nod încurcat, facîndu-ne să ne re- 
laxăm, Etichetarea la care ne referim poate fi în genul: “Col mai 


important lucru în chestia asta este că simt că el nu mă respectă” 
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a maj sută revelat ARĂ FE 
Această revelaţie nu survine cînd încercaţi insistent să 


rezolvaţi problema în mod invariabil. Această manieră veche 
poate presupune și variațiuni la: “Nu-i așa ca sînt înfiorători?” 
sau “Eu sînt grozav”. Rezonările corpului, care constituie ade- 
vărate modificări, sînt efectul abordării somatice, nu cognitive. 


reală Ele, Acad nouă la gan înțelegere. Acum, după ce știm ce 
legajar inseamnă o intuiție senzitiva Și y rezonanță somatica, sa ne 
e oprim asupra procesului de focalizare - concentrarea asupra 
unci probleme sau conflict. Mai întîi va trebui să vă pregătiți 
aceste; puțin mediul fizic. i 
prObabi] Indiferent dacă vă focalizaţi singur sau împreună cu altcine- 
ume. va, operația este mai reușită dacă şedeţi liniștit și confortabil 
ine Ceva într-un loc în care nu veţi fi întrerupt. Însă cei cu experiență pot 
dat sea- face această operaţie oriunde: mergînd pe stradă, în mijloacele 
da e firii de transport în comun, la duș. 


Procesul de focalizare 


Procesul constă în a vă focaliza asupra intuiției senzitive și a 
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, este VOI” După cîteva momente vă, vor răsări în minte cîteva succinte 
á caracterizări ale problemei. Acum “ascultați” efectiv acea parte 


ca răspui 4 c 3 
din dumneavoastră care simte întreaga problemă, dar nu a con- 


știentizat-o încă. Obţinerea formulărilor semantice corecte aduce 


duc 05 A puțin cu descîlcirea firului de undiță care s-a încurcat. Pe măsură 
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„vinte CA A lui încîlcit, care se micșorează cu fiecare fir desfășurat, 

cotă, ES Dacă problema este complexă sau greu abordabilă, ați putea 
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V-ar î cineva care cheltuia prea multă energie pentru ceva ce părea 
l trist fără importanță? Poate să fie vorba de a lua o hotărîre dacă 
Senza, să-şi revadă un fost prieten, cum anume să-i ceară șefului o în- 
voire sau cum să se poarte la o petrecere. Sîntem mai toleranți 
À într-o fată de un copil care are nevoie de timp pentru a-și face planuri, 
ea daa dar nu şi cu un adult care consumă timp pentru ceva ce nouă ni 
t atât de se pare uşor. Dacă știți cum să vä focalizaţi, îi puteți învăța și 
tru ale pe alţii acest mod de explorare. În cel mai rău caz, veți deveni 
uns azi mai răbdători cu ceilalți. Fiecare dintre noi operăm cu firul 
formatie încîlcit al datelor neprocesate din inconștient. Ceea ce contează 
fac caii este procesul descifrării, denumirii, conștientizării și tocmai 
aceste procese le recunoaștem cînd participăm cu răbdare la 

| dea ne rezolvarea problemei altei persoane. 


Amplificarea 


Cînd folosim un telescop; un- microscop sau o lupă, ampli- 
ficăm o imagine, făcînd să apară mai clar şi mai mare un deta- 
liu al unui obiect, fie el o galaxie, un atom sau o cîmpie. 

O dată ce v-aţi focalizat asupra problemei şi ați reușit să sur- 
prindeţi esența acesteia, ați amplificat problema în cauză. Apoi, 
întrebaţi: “Ce este cel mai important acum în această ches- 
tiune?” Focalizarea poate să nu rezolve o problemă; ea poate fi 
destinată doar identificării acesteia. I 


_AEtapele focalizării 


Dacă aveți o problemă legată de cineva care vă telefonează 
prea des, încercați următorii paşi: 


Etapa 1: Relaxați-vä. 


Etapa 2: Deschideți-vă simțurile față de problemă - aveți 
nevoie de o intuiţie senzitivă pentru “Totul despre problema 
prea deselor apeluri telefonice”. 


` 
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- întrebați-vă care este 


Etapa 3: Intraţi în miezul problemei 
esenţa ei. Răspunsul ar putea fi: “Telefoanele mă întrerup cînd 
anumite treburi”. 


vreau să mă concentrez în 

Etapa 4: Reveniţi la intuiţia senzitivă. Dacă cuvintele nu se | 
potrivesc perfect cu intuiţia senzitivă, veți simţi disconfort și va | 
trebui să repetaţi etapa 3. Deși apelurile telefonice ale celuilalt 
fac parte din problemă, nu este obligatoriu ca ele să constituie 
miezul acesteia. | 

Repetarea etapei 3 ar putea însemna următorul lucru: “Doresc | 
prietenia lui, dar sînt preocupat de altceva și cînd vorbesc sînt | 
distrat și mă tem să nu se supere”. Dacă această definire este | 
corectă, ea poate fi confirmată de o ușoară relaxare. | 


Etapa 5: În timp ce oscilați între etapele 3 și 4 pînă cînd 
d intuiţia senzitivă corespunde cu exprimarea în cuvinte, O rezo- 
nanţă somatică vă va semnala succesul. Aceasta se poate con- 
cretiza într-o respiraţie, relaxarea unui mușchi facial contractat 
sau reașezarea dumneavoastră pe scaun; ați putea să transpiraţi: 
din cap pînă în picioare ori să vi “se facă pielea găinii”; se 
descarcă energia reținută de tensiune. Încurajaţi rezonanța - res- 
pirați, permiteţi corpului dumneavoastră să se reașeze. Acor- 
daţi-vă un minut pentru a vă simţi din nou firesc și apoi ați pu- 
tea începe o nouă rundă, și anume extinderea amplificării. Dacă 
problema dumneavoastră fundamentală la capătul primei runde 
este că nu vreţi să vă-jigniţi prietenul care vă asaltează cu tele- 
foane, focalizaţi-vă de această dată pe următorul aspect:- “Care 
este principalul motiv pentru care nu vreau să-l jienesc?”. Re- 
parcurgeţi etapele, ascultînd intuiţia senzitivă, aşteptînd să se 
contureze o denumire, comparînd denumirea cu intuiţia senzi- 
tivă și continuînd căutarea pînă cînd aflați denumirea corectă. 
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Cum ne ajută focalizarea? 


Ori de cîte ori căutăm să rezolvăm o problemă sau o dificul- 
tate privind în interiorul nostru pentru a descoperi ce se petrece 
acolo facem focalizare. Intuiţia poate surveni sub duș sau în 
timp ce ne aflăm la volanul mașinii, seara înainte de a adormi 
ori dimineaţa înainte de deșteptare - momente cînd conștientul 
nostru este neutralizat. Pe măsură ce explorăm problema, creşte 
empatia față de celălalt. Problema încetează de a mai fi “gre- 
șeala altora”, devenind propriul nostru demers. Înțelegerea 
noastră cîstigă în rapiditate dacă ne rezervăm puțin timp pentru 
a ne acorda cu intuiţia senzitivă. Ori de cîte ori sîntem sub im- 
periul emoţiilor sau derutaţi, nesiguri în legătură cu sentimen- 
tele noastre, focalizarea ne este de mare ajutor. 


COMUNICAREA SENTIMENTELOR 


Cel mai firesc mod de calmare a emoţiilor este de a le expri- 
ma față de persoanele direct implicate. Pînă în prezent am înţe- 
les că pentru început avem nevoie de eliminarea excesului 
emoțional. Am mai putea avea nevoie de focalizare pentru a 
stabili despre ce este vorba. Mare parte din ceea ce simțim 
poate fi adus în discuţie cu cele mai bune rezultate. Totul de- 
pinde de modul în care o facem și de scop. 

Mînia, ostilitatea, resentimentul și frustrarea pot deveni cu 
ușurință forțe distructive. Dar, pe de altă parte, aceste emoții, 


” considerate îndeobște negative, se pot constitui în forțe motrice 


ale schimbării pozitive dacă le folosiţi energia cu înțelepciune. 
De exemplu, furia cauzată de alterarea comunicării poate fi 
canalizată spre stabilirea unui sistem mai bun de transmitere a, 


mesajelor. Într-o astfel de acţiune vă pot fi de folos următoarele 
întrebări și obiective pe care ni le punem cînd sîntem sub 
imperiul unei emoţii. 
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De ce am acest sentimen 
3? Ce a făcut o anumită per- 


ăspunsului dumneavoastr 


corect al r 
ardă sensibilă? 


soană? V-a fost atinsă O co 
Ce vreau să schimb? Emoţiile vă semnalizează ce anume 
vreți şi ce nu; de aceea folosiţi-le pentru a produce schimbarea. Ce 
Folositi-vă mânia schimbare doriți? Din nefericire, emoțiile 
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Ce trebuie să fac pentru a înlătura acest sentiment? 


O dată ce oamenii sînt dominați de un afect negativ, de cele 


mai multe ori nu reușesc să-l înlăture. Dacă George vă înfurie, 


continuaţi să fiți furios şi dacă o discuţie neplăcută v-a rănit, 
v-aţi putea complace în această stare. Emoțiile ar trebui să se 
producă și apoi să se risipească. Nu este indicat să păstraţi 
resentimente: Ce vă va ajuta să eliminaţi emoţiile negative? 
Este nevoie să vi le faceți explicite? Aveţi nevoie de scuze? 
Doriţi să vedeţi cum cineva face un efort în acest sens? 


> A cui este, de fapt, problema aceasta? Cât de mult îmi 
t? Puteţi fi furios pentru 


aparține? Cât de mult îi aparţine celuilal 
că încăperea fiului dumneavoastră, aflat la vîrsta adolescenţei, 
este dezordonată. Dacă trebuie să găsiți ceva în-camera aceea, 
atunci este problema dumneavoastră. Întrucât însă este camera 
fiului dumneavoastră, problema îi aparține în mare măsură lui. 
Dacă sotul petrece toată seara la telefon pălăvrăgind cu pri- 
elenii este problema dumneavoastră, pentru că vă privează de 
Devine problema lui atunci cînd asta 31 împiedică 
burile pe care şi le propusese. Dacă cineva nu face 
cum v-ar plăcea, a cui este problema? Veţi comu- 
nt dacă sînteți asertiv în legătură cu propria 
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E E A g N VERT NA AREARE EAO E IP IT RE E E 


dumneavoastră problemă, dar limitați-vă la sugestii ocazionale 
în legătură cu problemele celorlalți. Cînd nu este clar a cui este 
problema, este posibil ca una din părți să se implice excesiv. În 
căsnicii se întîmplă frecvent ca unul din soți să-și asume respon- 
sabilitatea modului în care își trăiește viața celălalt. Aceste depar- 
tajări ambigue constituie deseori cauza certurilor în familie. 


Ce mesaj implicit receptez eu din situație? Este acela că 
“ei nu mă plac” sau “nu mă respectă”? Concluziile pe care le 
tragem pe baza comportamentului altora au rol declanșator pen- 
tru reacțiile noastre emoționale excesive. Dacă cineva este 
neceremonios, se poartă fără etichetă cu dumneavoastră, aţi 
putea deduce că nu vă consideră demn de atenție. Dacă cineva 
iese din încăpere și trîntește ușa, puteți presupune că nu vă mai 
respectă. Cunoscîndu-vă propria grilă de interpretare a mesa- 
| jelor nonverbale, veți dobîndi o şansă în plus de a evalua corect 


ÎI un răspuns pe care l-aţi primit și de a-i evalua autenticitatea. 


Există cinci principii pe care este bine să le aveţi în vedere 
ori de cîte ori decideţi să faceţi cunoscut altora ce se petrece în 
sufletul dumneavoastră. 


Obiective în comunicarea emoțiilor: 


Í} Evitaţi dorința de a pedepsi sau blama. Asumaţi-vă 
responsabilitatea pontu ceea ce simțiți. Dacă intenţionaţi să 
acționaţi, asigurați-vă că nu o veți face în mod vindicativ. 
Găsiţi pe cineva vinovat pentru sentimentele dumneavoastră? 
Ceea ce face celălalt este una, răspunsul nostru este alta. Între 
“Mă înnebunești” și “Cînd faci asta, înnebunesc” este o dife- 
rență subtilă. 


(2. “Căutaţi să ameliorați situația. Emoţiile mari indică locul 
în care este necesară schimbarea. Luaţi m măsuri pentru a fi sigur 
ca veţi duce la bun sfîrșit procesul de îmbunătățire a lucrurilor. 
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N ee 


să comunicaţi sentimentele în mod adecvat. Dacă 
ază, aveţi dreptul să o spuneți. A 
aştepta să se umple paharul este o amenințare la adresa relației; 
dar fiți atent să O spuneţi în așa fel, încât să nu-l determinaţi pe 
celălalt să adopte comportamentul defensiv. O aserţiune bine 
aleasă este- foarte valoroasă pentru exprimarea furiei şi jignirii 
(vezi capitolul 4: Asertivitatea adecvată). 


4. Căutaţi să îmbunătăţiți relaţia și să măriți comunicarea. 
Oamenii nu vă cunosc atît timp cât nu știu ce simţiţi. Cînd le 
vorbiţi despre sentimentele dumneavoastră bune sau proaste, le 
oferiţi celorlalți ceva extraordinar de preţios - ocazia de a vă 
cunoaşte. Cînd cineva vă vorbește despre sentimentele sale, el 
vă face același dar. Trataţi-l cu respect. 


3, Căutaţi 


ceva vă deranjează sau encrve 


5? Căutaţi să evitați repetarea situației. Dacă cineva nu v-a 
sunat la telefon atunci cînd a promis, ați putea fi îngrijorat sau 
ofensat. Controlul emoţiilor înseamnă şi adoptarea unor măsuri 
care previn repetarea situaţiei. Explicaţi-i situația în care vă 
aflaţi; spuneţi-i ce vă stînjenește; cereți-i să fiți tratat într-un 
anumit fel; puneţi lucrurile la punct. În felul acesta vă menajaţi 
și totodată păstraţi relația. : 


at 


Conduite pentru aplanarea i 
conflictului emoțional interpersonal !  - 


Pe E 
, 


Respectaţi comunicarea sentimentelor. Cînd cineva tră- 
iește un afect foarte puternic, este important să nu-i blocăm 
comunicarea sentimentelor. Adeseori, oamenilor le vine greu să 
vorbească despre felul în care se simt. Este uşor să barezi 
comunicarea cînd îi închizi gura celuilalt sau nu-i admiţi emoți- 
ile. Jim. se întreba de ce fiica sa nu discută niciodată cu el 
despre prietenii ei, pînă cînd a realizat că ori de cîte ori ea 
încerca să-și deschidă sufletul, el se repezea cu sfaturi .sau cu 


observaţii critice. 


DE manat 
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Fiţi îngăduitor cînd ceilalţi îşi dau frîu liber emoţiilor. 
Este un semn de maturitate pentru dumneavoastră dacă puteți 
să le permiteţi altora să-și calmeze nervii fără a vă simţi lezat 
sau a vă lasa prins în joc. Încercaţi ascultarea activă (vezi capi- 
tolul 2: Empatia) cînd cineva este foarte aprins. 


Întăriţi pozitiv comportamentul pe care doriţi să-l culti- 
vati. Vi s-a întîmplat să vă plictisească cineva care căuta să-i 
acordaţi atenție? El poate că se lăuda, se Recompensați 
grozăvea, vă adresa solicitări repetate ori conduita pe careo 
vorbea fără întrerupere. Este uşor să reac-  qoriți la altii 
tionezi negativ. Nu uitaţi că mustrînd sau : j 
pedepsind, după cum și lăudînd sau doar remarcînd comporta- 
mentul, îl încurajăm pe cel care caută să atragă atenţia. Din 
punct de vedere comportamental, tot ceea ce întărești pozitiv 


F doriţi, repetat. În astfel de cazuri, sprijiniți implicarea și contri- 
buţia persoanei respective, ignorînd, pe cît posibil, strădania ei 
de a atrage atenţia. ; 


Nu vă implicați în lupta pentru putere. Oamenii folosesc 
deseori puterea pentru a-și construi stima de sine. Unii te calcă 
pe nervi dacă nu au competența corespunzătoare postului sau 
dacă vă adresează provocări de genul: “Nu poți să-mi faci 
asta”. Retrageţi-vă din acest gen de confruntare de forţe imediat 
ce aţi recunoscut-o. Atît lupta, cât și renunțarea recompensează 


a (ră aaa 
x comportamentul negativ. Incurajați la ceilalți prețuirea de' sine 
jocam ; 7 NC ati ce > 
E, să pentru alte motive decît acela de a va înfrînge pe dumneavoastră. 
T . 

77 : z o a 
bara Nu treceţi la represalii. Unul din afectele cele mai greu de 
emo} controlat este, dorinţa. de răzbunare a celorlalți, în-special. cînd 
„cu € ținta sînteți dumneavoastră. Aceasta este produsă uneori de o 
ori 2 lezare profundă. Aţi putea să atenuați agresivitatea dacă îmbră- 


tişaţi calea adevărului şi a sincerității. încercați să evitați senti- 


| consolidezi. Aşadar, întăriți-pozitiv comportamentut:-pe-eare-l- 
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mentul de ofensă și să nu contraatacaţi. Ceea ce va trebuie aici 
ă construiți încrederea. Giîndiţi-vă cum ați putea să 

tivă că îi respectaţi nevoile. 


este sS 
rsoana respec 


convingeți mai bine pe 


Evitaţi cearta și criticile. Vi s-a întîmplat să vă enerveze 
cineva care se arată neputincios fără nici un motiv serios? 
Copilul care o face pe neajutoratul ca să nu ajute la așezarea 
are pretinde că este nepriceput pen- 


mesei, colegul de serviciu C 
are, femeia care se 


ă nu primească sarcini supliment 
ăţii că așa e feminin şi seducă- 
că nu e bun de nimic și că 


tru ca s 
copilăreşte în virtutea prejudec 
tor; individul deprimat care susține 

nimeni nu îl va iubi niciodată sau angaja în serviciu. 


Fiecare dintre noi are nevoie de o anumită doză de îndoială 
de sine: este un semn de echilibru psihic. Dar noi vorbim aici 
de îndoiala de sine cauzată de o adîncă descurajare, precum și 
de simularea îndoielii de sine, care urmăresc manipularea celor- 
alti. Critica şi ciondăneala rareori ajută la ceva. Puteţi fi de aju- 
tor dacă încurajați orice încercare pozitivă din partea celuilalt, 
oricât ar fi ea de neînsemnată. Axaţi-vă pe ceea ce merge bine - 
nu insistaţi pe compătimire și nu acceptaţi ideea că nu se mai 
poate schimba nimic. Nu renunțaţi, chiar dacă procesul de auto- 
perfecţionare în care se va angaja cealaltă persoană este lent și 
decurge treaptă cu treaptă. | 


Vă prezentăm mai jos câteva tactici utile -pentru a ieşi în 
întîmpinarea nevoii de stimă de sine, de apartenenţă, impor- 
tanţă și identitate, fundamentale pentru ființa umană. 


Sprijiniți nevoile de bază: Q Stima de sine: lăudaţi de fie- 
stima de sine, sentimentul care dată tot ce merită lăudat. 
importanței, nevoia de 
identitate și de apartenență ® Sentimentul importanţei: 
relevați cîteva din calitățile 


LN 
relatii n 
2, Er 
getice, 
3. Sir 
4, În 
Mej 
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deosebite ale celuilalt. Țineţi seama de opțiunile lui şi 
repetaţi-le. 


e Simţul identităţii: încurajați acele moduri în care-i place 
să se deosebească de ceilalți, care nu deranjează pe nimeni. 
Ajutaţi-l să-și definească teritoriul personal, cum ar fi ca- 
mera proprie, biroul său. Discutaţi probleme legate de in- 
teresele lui speciale. e 
e Simţul apartenenţei: apreciaţi deschis contribuţia lui la și 
importanţa lui în grup, familie sau echipă. Dacă este posibil, 
confirmaţi dragostea şi respectul dumneavoastră faţă de acea 
persoană6. 


REZUMAT 


1. Nu vă lăsaţi în voia emoțiilor puternice - construiți 
relații mai bogate. | 

2. Emoţiile sînt evenimente de memorie somatică și ener- 
getice. i 


0: 3. Simţiţi nevoia să vă defulați emoţiile reprimate? 
SI 4. Încercaţi să vă focalizați pentru a găsi cheia proble- 

mei. 
` 5. Mînia este combustibilul schimbării pozitive dacă îi | 
in folosiți temperatura cu înțelepciune. | 
r- : 


6. Pentru a face fată emotiilor dificile ale altora, în- n 
cercati ascultarea activă și satisfaceti-le nevoile de stimă de 
sine, importantă, identitate si apartenență. | 
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Cinci întrebări pe care să vi le puneti cînd sînteti furios, 


jignit, speriat. 


1. De ce mă simt atît de furios/jignit/speriat? 


3. De ce am nevoie pentru a face să dispară acest sentiment? 


-— . . v 7 a v VA . 
4. A cui este, de fapt, această problemă? În ce măsură imi 
aparține? În ce măsură este a altora? 


Nu-i sînt pe plac? Nu mă respectă?) 


Cinci obiective în comunicarea emoțiilor: 


1. Caut să evit dorința de a pedepsi sau blama. | 
Acţiunea? .....eneae canoanele nene e a nanaananeneanananea 


o n... ......ccceneeeneseeeeeeeeeeeneeenenennaneaneonnananase 


2. Caut să îmbunătățesc situaţia. 
Acțiunea? „mn nennnueeneeeneen ee nesa nana anaauaaa AMARA AARSNBON SN 


5. Ce “mesaj” extrag eu din această situație? (D8 exemplu: 


ert’ 


1. Alexar 


| Coward, McC 


(USA: Jove, 1 


Eo Stiința rezolvării conflictelor 159 


3. Caut să comunic sentimentele în mod adecvat. 
Acțiunea AEO T fenol ie tava zau dada 


4 Caut să îmbunătăţesc relaţia și să intensific comunicarea. 
Acțiunea ici ee at ua n ao 00 de ta uda Dada 


5. Caut să evit repetarea situaţiei. 

Acțiunea eee eee e a O R 
nent? Dacă procesul de comunicare nu este satisfăcător, ce altă 

acțiune aș putea'înțrepiinde pei te anca eis 


NOTE 
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Capitolul y 


VOINTA DE A REZOLVA 
CONFLICTUL 


F Voința de a soluţiona este un factor-cheie în rezolvarea con- 
flictelor. Într-adevăr, uneori aceasta este suficientă - unde 
există dorință, există și posibilitatea realizării sale în fapt. Este 
incitant să ai această disponibilitate și totodată să-i ajuţi și pe 
alții să și-o cultive. 

Vă puteți aminti de vreun moment în care ați fost atît de 
lezat, supărat sau jignit încât nu aţi vrut să reglementaţi situaţia? 
Există actualmente cineva în viața dumneavoastră care consti- 
tuie o sursă de supărare, dar n-aţi descoperit încă de ce o face și 
nici n-aţi făcut primii pași spre rezolvarea problemei? Puteţi să 
vă amintiţi un astfel de caz din trecut? Dacă da, care este acela? 
Ce-i impiedică pe oameni să dorească să rezolve un con- 


flict? Sînt relevante pentru dumneavoastră unele din aspectele 
de mai jos? 


e Necinstea 

@ Stima de sine/orgoliul 
@ Nevoia de scuze 

e Dorinţa de răzbunare 
O Lezarea 

e Supărarea 

6 Resentimentul 

€ “Eu am avut dreptate, tu nu ai avut”, 
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Beneficii suplimentare de pe urma conflictului 
ficiu sau avantaj? 


ictului are vreun bene 
ntru dum- 


traumatizantă pe 
alaltă persoană. Poți trăi 


Întreținerea confi 
Confruntarea Cu problema poate fi 
A aio] neavoastră și pentru ce 
Ce ciștigi RI RES gr 7 

isfacție daca ramii supărat pe ci- 


mentinînd O anumită sat 
3 neva cu ale cărui valori nu ești absolut deloc de 


e? acord. Uneori ne definim valorile prin indivizii 
1 și problemele față-de care ne opunem. Cînd ești 
profund lezat de cineva, este posibil ca totodată să fii și supărat 
pe el. Jignirea şi furia sînt, de obicei, cele două feţe ale meda- 
liei. Dacă furia nu este exprimată, aceasta nu înseamnă că nu 
există. Ea se manifestă sub formă de ostilitate ascunsă sau 
resentiment.. Ambele sînt forme de furie reţinută, care pot pet- 
sista toata viața. Sînt oameni care au refuzat să-şi vorbească 
timp de douăzeci de ani, pentru că fiecare a fost rigid în resenti- 
mente. Mulţi oameni știu cum să alimenteze o anumită supărare 


sau resentimentele, dar nu știu cum să le șteargă cu buretele. 


Când jigniți profund pe cineva, de cele mai-multe ori o faceţi 


pentru că el v-a lezat stima de sine. Aţi putea simți nevoia de a 
reacționa la atac cu îndreptățire, și justificată indignare, după 
cum aţi putea opta pentru reafirmarea încrederii în dumnea- 
voastră înșivă privind actul celuilalt ca pe o greşeală, nu ca pe 
ceva rău intenționat. 
Când nu îl ierți pe celălalt nu mai eşti dispus să ţii seama de 
persoana lui în ansamblu. Avem tendința de a suprasimplifica 
uneori, categorisind oamenii în “răi” şi “buni”. Dacă ținem sea- 
ma de toate trăsăturile de personalitate ale celuilalt, am putea să 
descoperim propriile noastre defecte. Uneori este greu să: ad- 
mitem că și noi avem partea noastră de vină în conflict şi că am 
pus gaz pe foc. Independent de câtă dreptate credem că avem 
sau cât de vinovaţi pot părea ceialți, sîntem, totuşi, parte impli- 
cată. Dezvoltarea dorinţei de a rezolva problema presupune să 
se schimbe ceva în interiorul nostru. 


meda. 
CĂ nu 
SĂ sau 
Ot per- 
rbească 
resenti: 


Suinţa re 
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Ar putea fi nevoie să ne reîntoarcem la priorități. Cît de 
important este să ai dreptate, comparativ cu importanța 
rezolvării problemei? 

Evident, dacă doreşti să rezolvi situaţia problematică nu în- 
scamnă că tu eşti cel vinovat. înseamnă că ai renunțat să-l mai 
învinuieșii pe celălalt, ştergînd totul cu buretele şi Preferi să ai 
luînd o de la capăt. inseamnă să recunoști Că sa- dreptate ori 
tisfacția pe care ț1-0 oferă o bună relaţie este mai să fii fericit? 
mare decât aceea de a-ţi demonstra punctul de 

vedere. Ai putea să alegi varianta de a înceta să mai cauţi dovezi 
şi persoane care să fie de acord cu tine și să spui pur și simplu ce 
simţi. Folosiţi aserțiunile “Eu”. Aţi putea începe acest demers 
prin operarea distincţiei dintre dreptatea proprie și integritate. 
Decizia de a rezolva o problemă poate reclama o majoră 
comutare internă. Uneori perseverăm în supărare pentru un 
profit anume - recompensa. Dorinţa de a rezolva ceva debu- 
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FI 


ea 


FII RU AIA RA LULEVELYN. 


Eo AN 
Eramiunoasà: Simbata trecută prietenul meu a sositla 4 
“iiNinire cu două ore înțirziert; fără să aibă nici un motiyz 
Numi doduse teleton că să-și anunțe intirzierea - lăsa 
jinpresii că aste nonmal să mă trateze în telul acela: 
Jividă la iati am strigat ia el să jasa afară. A ieșitin 
“Baba Ordi cca uimit de reacția men: Nu vorbesc cue 
sde o săptăminăPinăiazi ta anicontinuât să sufar; 
“Astăzi dn tünn CE lucran în gradina: ; 


tează cu un moment deliberativ, în care explorăm consecintele 
faptului de a nu rezolva conflictul şi tatonăm tentaţia de a lăsa 
lucrurile aşa cum sînt. 

În fine, ambele părți trebuie să fie deschise. Dar nu întot- 
deauna îl putem influența în mod direct pe altul. Putem să ne 
bizuim doar pe propria noastră dispoziţie de a rezolva conflictul, 
fără a depinde de disponibilitatea celui- 
lalt. Doi oameni blocaţi în resentiment 
sînt de asemenea blocați emoțional și 
energetic. Dacă ne vom detensiona noi 
mai întâi, este posibil ca cealaltă persoană 


Pentru ca lucrurile 
să se schimbe, 
trebuie să mă 
schimb eu mai întîi 
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să se simtă stimulată să facă pasul următor. Pentru a schimba 
situația este nevoie ca mai întîi să mă schimb eu însumi. 
Indiferent dacă cealaltă persoană aflată în conflict este 
prezentă fizic sau nu, noi sîntem totuși conectaţi. 
Toţi înotăm în aceeași “supă psihică“, la al cărei gust 
contribuie gîndurile și sentimentele fiecărui individ. 
Modificaţi un ingredient și supa va avea alt gust. 
Schimbările dumneavoastră le permit și celorlalți să se schim- 


be. Dar ceca ce este mai important-este că, iertînd;-vă-eliberați 
pe dumneavoastră. 


Iertînd, 
te simti 
eliberat 


ia iH 
cma: 
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Ce presupune voința de a rezolva? 
reu să ierţi pe cineva care te-a rănit rău 
de tot. Uncori, oâmenii care au fost profund lezaţi iartă mai 
greu. De exemplu, ci pot accepta că sînt dispuşi să ierte, dar nu 
sînt încă pregătiți să facă acest pas. Aceasta reprezintă totuși O 
detensionare a situaţiei. Gîndiţi-vă la acţiunile pe care sînteţi 
dispus să le întreprindeţi, indiferent cît de minore, pentru a 
sparge gheaţa sau a schimba starea de lucruri. 
Vi s-a întîmplat vreodată să vă irite o anumită persoană sau 
o caracteristică a acesteia? Aţi observat că acestea nu-i irită și 
Cec pe ceilalți? Aţi asistat vreodată la iritarea 
e culoare au z > 
lentilele prin care unei persoane faţă de ceva care pe dum- 
priviţi? neavoastră vă lăsa rece, întrebîndu-vă ce a 
, apucat-o? Aceasta se explică prin faptul că 
opiniile noastre despre. orice și oricine sînt doar rareori neutre. 
Privim.-prini-ochelari colorați”, iar unele-culori sînt de tipul 
“trebuie” sau “nu-trebuie”;- drept” sau nedrept; plăcere sau ne- 
plăcere; experiențe trecute sau actuale: Vă străduiți să înțelegeți 
prin ce fel de “ochelari colorați” priviţi dumneavoastră? 
Uneori, concepţiile și reacţiile noastre sînt filtrate printr-o 
durere sau mînie extrem de profunde, ceea ce ne determină să 
revenim-iar și iar la cîte o problemă. 


Descori este foarte į 


tă 
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Este ușor să observi cînd reacţiile altora sînt mai puternice 


tă decât este cazul. Cînd, însă, sîntem implicaţi chiar noi, totul 
ma g pare perfect justificat. 
Ar My | În biroul în care lucraţi este posibil să aveţi o colegă care 
uși o vorbeşte mult despre ca. Ceilalţi, neinfluențați de prejudecăți 
Antei neconştientizate, pot gîndi pur și simplu că «Maria face din nou 
Atu a paradă de reușitele ei. Mă întreb la ce îi folosește”. Ei deza- 

probă sau chiar îşi exprimă nemulțumirea, dar fără a fi prea 
ă Sau mult implicați emoțional. În schimb, unei femei care a crescut 
A în umbra unei surori mai admirate și cu succes, aceasta îi poate 

reactiva vechea gelozie nerezolvată. Reacţia ei față de trăncă- 


neala colegei poate fi de genul: “Nu mai suport purtarea Ma- 
iei”. Situaţia mai curînd o enervează decât o informează. 
| Cînd o situaţie vă informează, tot ce aveţi de făcut este să vă 
Cupaţi de problema în sine, dar dacă ea vă enervează se petrec 
Pinai multe decît se vede cu ochiul liber. Cînd sînteți enervat va 
"trebui să vă ocupați mai întîi de dumneavoastră, Sînteti 
înainte de a lua orice altă măsură. Aveţi o pe- i 
reche de ochelari colorați pe care ar fi bine să-i ener yan sta 
SPAS. SITEN A Die >e informat? 
scoateţi și să-i examinaţi. Când cineva vă înfurie, 
i această enervare vă spune tot atîtea despre dumneavoastră, cît 
bi despre cel care v-a mîniat. Întrebarea este de ce aţi.reacţionat 
Lașat Uneori, cu cît cineva vă enervează mai tare, cu atît va tre- 
bui să vă daţi seama că aveți ceva de învăţat despre dumnea- 
o voastră de la persoana respectivă. 
La modul concret, va trebui să vedeți unde anume dispoziția 
dumneavoastră de a rezolva este bruiată de proiecția inconștientă. 


A D i ~ 

PROIECTIA l ; 
Proiecţia se produce atunci cînd gîndurile şi sentimentele 
noastre inconștiente par a sălășlui în mintea și conduita altora, 
nu în ale noastre. Noi extragem ceva din propria conştiinţă și 


i 


apoi considerăm că vine de la alții. Proiecția are un marc rol în 
te indicat să operăm cu ideea că 
acteristici umane, 
au rele. Edu- 


mitată din 


viața noastrăl. 

Unii psihologi g 
personalitatea este un “p 
care comportă puncte pozit 
catia ne permite să conştientiz 
ceea ce sîntem cu adevărat. Psihologu 
menul de persona pentru a descrie aceste aspecte conștiente ale 
personalității. Indiferent dacă aceste aspecte sînt bune sau rele, 
în legătură cu persona contează faptul că aceasta este cunoscută 
de persoană. Persona conţine elemente pe care noi le acceptăm 


ca fiind adevărate în ceea ce ne privește. Persona este imaginea | 
de sine. | 


Jung 
inconștientă a ființei no 
mentele, intențiile sau credinţele. Este potenţialul care n 
manifestat; aspecte ale noastre pe care nu sîntem pregătiți să le 
aflăm, răspunsuri emoționale prea dureroase pentru a le experi- 
menta pe deplin. Ea mai conţine opusul tuturor dorințelor și ati- 
tudinilor negative conștiente, precum și abilităţi și talente pe 
care nu sîntem dispuşi să le acceptăm sau să le exprimăm. 

Puţini dintre noi ne recunoaștem. toate părţile rele sau dis- 
punem de suficientă stimă de sine pentru a admite tot ce este 

bun. Pozitive sau negative, cînd sînt inac- 


Umbra mea este > 

cea care vorbește? ceptabile devin latura din umbră a perso- 
„ malităţii noastre. De exemplu, dacă furia, 

ura sau gelozia nu sînt exprimate sau rezolvate, ne urmăresc 

întocmai ca o umbră oriunde ne-am duce. 

| Furia indirectă se poate manifesta astfel: vărsăm ceaiul în 

mod “întîmplător” pe persoana pe care sîntem supărat sau 

spunem fără rost că nu ne place culoarea roșie în ziua în care per- 

soana în cauză este îmbrăcată în roșu. Deseori ceilalți sînt mai 

conștienți de sentimentele noastre reprimate decît noi înşine./ De 

cele mai multe ori avem o imagine de sine foarte Tati. 


ăsesc că es 
achet” complet de car 
ive şi negative, bune s 
im numai „o parte li 
] Carl Jung a folosit ter- 


pentru a desemna partea 
tele, neîmplinirile, senti- l 
u a fost | 


a utilizat termenul de umbră 
astre - dorin 
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yuți, cînd, în realitate, se poale întîmpla să 


j noi sălășluiește câte un ticălos. 
it mai puțin periculos dacă este scos afară 
ăţi ale noastre, care tin de grija 
tarea normelor. 


format, priviţi în inte- 
anate de 


em dră; 


Credem că sînt 
În fiecare dir 


fim foarte cruzi. 
Acest monstru este mu 
ȘI conştientizat alături de alte calit 
pe care le-o purtăm altora şi de respec 
Când sînteți mai mult enervat decât in 
nor. Probabil că sînteți prizonierul unei proiecții em 
nsiderare pretextul, simp- 


umbra dumneavoastră. Luaţi în co 


tomul și proiecția. 

Pretextul: conduita celeilalte persoane, în fond un eveniment 
care pe dumneavoastră vă enervează. Proiecţia 
at agăţată de acest “cârlig”. 

(de obicei oscilînd între furie și 


neutru, dar 

dumneavoastră s-a lăs 

Simptomul: emoţii puternice 
rănire). 

Proiecţiă: ce anu 
relevă ca fiind cauza reacției pu 
recomandabil să investigaţi trei zone: 

A 1. Nevoi reprimate. Nu vă recunoașteți o nevoie pe c 
să o satisfaceți și atunci îl învinuiți pe cel care stă în calea sa- 
tisfacerii ei. De exemplu, sînteți iritat cînd cineva nu v-a acordat 

ajutorul pe care vi l-a promis. Nu cumva nevoia dumneavoastră 
de a fi ajutat este mai mare decât aţi crezut pînă acum? > e 
Poate că sînteți enervat pentru că un altul culege laurii pen- 


tru munca efectuată de dumneavoastră. Nu cumva v-aţi subesti- 
mat nevoia de recunoaştere? Să zicem că sînteți profund lezat 
cînd un prieten se retrage dintr-o acțiune pe care ați proiectat să 
o realizați împreună. Vă negaţi nevoia de asociere? Cînd nu 
conștientizăm nevoile care stau la baza comportamentului nos- 


tru, ne enervăm fără motiv dacă acestea nu ne sînt întîmpinate. 


avoastră vi se 


me din ființa (umbra) dumne 
aveţi? Este 


ternice pe care O 


are vreți 


2. Istorie personală nerezolvată. Un eveniment poate 
declanșa un stres ori o supărare în contextul unui eveniment 
similar din trecut. Iată cîteva exemple: 
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Mpa y 
cr con a) Vă ocupați de un caz de abuz faj de un í opil, dar intep 
X Al atît de revoltat și punitiv, Inc îl omiteţi unele fapte Oricine vä 
n de Ti cere dreptate şi protecție pentru copil, dar de ce sintep dum 
i neavoastră atît de tulburat? Nu cumva situaţia a declangat 
N în inte amintiri despre violenţe și abuzuri pe care le-aţi suferit în 
anate de f copilărie? 


b) Şeful dumneavoastră critică activitatea tuturor, Nimeni 
nu-l agreează, dar în special dumneavoastră deveniți anxios pi 
descurajat. Aţi mai răspuns la critici de genul acesta cîndva, în 
trecutul dumneavoastră? Șeful vă amintește de un profesor care 
realmente v-a persecutat? 

c) Aţi văzut oameni murind în război, de sărăcie, iar acum 

urâţi din suflet un anumit guvern. 
d) Aţi rupt o relație intimă, iar tristețea și depresia dumnca 
oastră par a fi ajuns la un nivel limită. Nu este oare mai mult 
Micci supărarea produsă de despărţirea prezentă? Cauza reală ar 
putea fi abandonarea dumneavoastră de către unul din părinți 
prin divorț sau deces. Dacă nu ați putut atunci să vă ocupați 
suficient de stresul provocat de disperiția unuia dintre părinţi, 
este foarte probabil ca acum el să iasă la suprafață, 

Uneori se pare că viața ne oferă prilejul de a încheia niște 
conturi din trecut, în timp ce ne ocupăm de prezent, 


3. Calităţi sau caracteriştici inacceptabile, În fabula lui 
Esop, vulpea care nu putea ajunge la struguri a renunţat, spu- 
nînd că oricum strugurii erau acri. Identificaţi proiecţiile: 


„ați subest” A AE iB8l 
d lez% E ez po ISU EA Ai WERE dl 1. Nevoi reprimate 

oiectal să gurilor dezamăgirea aţă de propriul 2, Istorie personală 
pro A ei eșec. Iată cîteva exemple: Ivată 
e? C | a) Sînteti iritat fără motiv de ci- norezoue ; 
e gui DS ; ra ee ANNIE Ci- 3, Însușiri inacceptabile 
entulu > neva narcisist, îndrăgostit de sine ; 
ntîmP A A însuși. Furia dumneavoastră nu se explică oare și prin faptul că 


nu vă place propriul corp? 
b) Sînteţi critic faţă de cineva care se laudă cu sexualitatea 
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> sursa acelei gelozii? Acor- 
dati o impo astră sexualități? 
©) Vă simtiți înstrăinat de cineva care CX plodează deseori de 
furie. Dumneavoastră nu vă veţi pierde firea în felul acesta ni- 
ciodată. Nu cumva merită să vă examinaţi modul în care negați 
ori suprimaţi propriile dumneâvoastră enervări? * 9 frane 

d) O persoană vi se adresează ireverenţios: Consideraţi că 

riposta dumneavoastră tăioasă este corectă ȘI adecvată, dar cei- 
lalţi spun că este exagerată. Este timpul să priviți înlăuntrul 
dumneavoastră. Sînteţi orb în ceea ce privește lipsa dumnea- 
voastră de respect faţă de cealaltă persoana? Celălalt ar putea fi 
și mai indiferent față de acordarea respectului decât sînteți dum- 
neavoastră și este posibil ca aceasta să fi determinat impolitețea 
cu care v-a abordat. Unii copii reacționează agresiv la lipsa de 
respect a unui adult față de ei şi prin aceasta se poate da naștere 
unui cerc vicios al conflictului copil-adult. 

Fanatismul este alimentat de înnăbușirea contradicției. Ne- 
permițîndu-și nici o îndoială rezonabilă și onestă, fanaticii 
ajung foarte intoleranți față de orice opinie contrară. 

Multe situaţii de disconfort pot oferi prilejul de a arunca o 

© rază de lumină spre umbra dumneavoastră. Simpla conștienti- 
zare a proiecției care se manifestă în situația respectivă vă poa- 
te schimba dispoziţia de a rezolva o chestiune, dispoziție pentru 
care furia dumneavoastră a devenit obstacolul principal. 
Încercaţi următorul exercițiu de cunoaștere de sine. 


sa. Sînteţi gelos? Dacă da, care este 
rtantă minoră propriei dumneavo 
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Leon ARE i a ua 
H? Alegeţi tret Concentraţi-vă Concentraţi-vă De ce vă simțiți 
Ti de persoane a peo asupra reacți aşa? Aduceţi ar- 
ta n căror rela înşusire sau ci dv. Ce sim gumente care se 

` tic cu dv. comportare a titi? Scriepi referă la dv. 
egaj nu este to acestora, cîteva cuvinte în primul rînd. 
nie tal lipsită care vă irită pînă îl găsiți Axaţi-vă pe ne- 
ați că de dificul- sau indispune. pe cel potrivit. voi reprimate, pe 
AT Cei. tăți. istoria personală 

nerezolvată 

untrul sau pe calități 
mnea inacceptabile. 
sacii 


Un coleg 
de serviciu: 


„RR E CI EI EI 
O persoană cu 

care conviețuiți 

sau un prieten 

apropiat: 


II E 
Un părinte sau 
un copil al dv.: 


NI RI N II 
Circumstanțele: design personal sau destin? 


Am văzut cum instanța inconștientă denaturează modul în 
care îi vedem pe ceilalți; dar ea face încă şi mai mult. Ea afec- 
tează conştant şi schimbă ceea ce este în curs de desfăşurare. 

! Carl Jung spune că atunci cînd o situaţie internă nu este conşti- 
entizată, ea se realizează în-afara. noastră,.ca.destin. La niveluri 
mai evidente acest mecanism poate funcționa în felul următor: 


Ty 


ată fată de propriile noastre sen 


1 Atitudinea noastră rezerv 
pe ceilalți, încât în preaj 


timente îi poate tulbura în așa măsură 
ma noastră devin mai emotivi. 

e O persoană care nu-și po: 
poate înfuria pe ceilalți. 

@ O persoană care nu-ș 
tate îi poate provoca pe ceilalț 


ite exprima mînia deseori îi 


i dă seama că se poartă cu superiori- 
i s-o coboare cu o treaptă sau 


două. 
Acest comportament inconștient furni 


ceilalți își atîrnă propriile lor proiecții. 


zează cârlipe în care 


Nu-ţi sînt pe plac, doctore Fell 
Dar pentru ce, nu știu de fel 
În schimb, știu bine, nu mă-nșel, 
Că nu îţi plac, doctore Fell. 


Aceste versuri pun în lumină un adevăr fundamental răs- 
pundem permanent umbrei celorlalți AAgăţindu-se una în “cîrli- 
gele” celeilalte, între două persoane poate să se dezvolte fie iu- 
birea, fie conflictul. Este de datoria fiecăruia să cunoască acest 
fenomen și să-l protejeze pe celălalt de capcanele oricărei relații. 

Gîndurile..preced=și-creează circumstanțele. Gîndiţi “Am să 
deschid comutatorul: pentru lumina electrică” numai înainte de 
Gîndurile trag sorții a vă ridica şi a o face. Gândirea incon- 
-svenimentelor vietii suena este o instanța creatoare foarte 

îm activă. Noi nici nu ştim cît de tenace 

este, dar ea este într-adevar! Creăm pattern-uri: nu mi se va 

întîmpla asta tocmai mie. “Soarta” noastră ne este prefigurată 

de propria “umbră”. Dacă le-am permite, aceste pattern-uri 

ne-ar conduce. Cel care a fost bătut în copilărie, de obicei 

devine un soţ violent fizic. Băiatul care a fost bătut de mama sa 

poate sfîrși prin a lucra pentru o şefă foarte dificilă. Ori de cîte 

ori sîntem nehotăriţi, este posibil să apară noi situații care-să 

porie clemente-similare-eu cele-din-trecut. Ne dezvoltăm 


com 


? 
Helena Cornelius și Shoshana rate a 
ai X 
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cînd aducem situaţiei actuale cote mai înalte ale forței, înțelep- 
ciunii şi abilității, comparativ cu situaţia iniţială. Reschițăm 
pattern-urile trecutului atunci cînd răspundem noilor situații 
mai bine decît am făcut-o în trecut. 

“Circumstanţele la care vom rezista cel mai mult sînt adese- 
ori cele pe care le atragem. Este ca și cum teama sau repulsia 
față de ceva atrage acel eveñiment spre noi 


Sp as : Ceea ce 
Regîndind o situaţie, cum ar fi un dezastru / [e ai 
i . ; HR „_. {respingeti 
financiar sau un divorţ, o depăşim prin di- | PBe 
k | este exact 


zolvarea credințelor noastre care ne limi- 

N E poa PR i ceea ce e atrageți 
tează posibilităţile; de exemplu: “Sînt un om "== E: 
făcut deoarece cîştig mulți bani” sau “Niciodată nu m-aș des- 
curca singur”. 

Căutaţi proiecția nerecunoscută oriunde există împrejurări 
sau pattern-uri indezirabile în viața dumneavoastră, care vă fac 
necazuri. Situaţia pe care o vedeţi în 
exterior vă spune ceva despre dum- 
neavoastră. În general, este util să 
presupunem că sîntem niște magneți 
care atragem spre noi ceea ce ne este 
necesar pentru a ne dezvolta. Atracția o realizăm prin gînd. Dar 
gîndul conştient nu este sub controlul nostru. Cu cît vă conști- 
entizați mai bine procesele interne, cu atât sînteţi mai în măsură 

să vă direcționaţi gîndurile pentru a atrage spre dumneavoastră 
ceea ce doriți în mod conștient. 

Situaţiile conflictuale pot deveni instrumente tal dez- 
voltarea gradului de conștiență. Cînd sîntem în conflict, este 
bine să curățăm grădina propriei noastre minți. 


Situaţia pe care o 
gîndiți vă transmite 
mesaje despre 
dumneavoastră înșivă 
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pa 


RELATAREA LI ZEI: 


Ni de CAM început o nouă relatie plăcută. Bărbatul 
i oblast Miun mod care mi-a placut; sunindu-ma 
| Sea iudi mi cât de mult ar vrea să se intilnească 
ine. Dâveniseriin foarte apropiati: Deodată,pe 
te. Toceorile s-au schimbat- Mă suna mâlt mal 
cerea să ne întilnira. Am 


ADAN cini 
oastei 


Spus 
EBAT 


dumneavi 


mai inofe 
șefului și 
Numai o 
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a STĂ : A E IEI SA ac i A 
CUM SĂ PROCEDEZI CIND CELĂLALT 


NU DORESTE SĂ REZOLVE CONFLICTUL 


Pentru a rezolva un conflict în mod civilizat trebuie ca am- 
bele părți să dorească soluționarea lui. In acest capitol am dis- 
cutat despre căile de a vă aduce pe dumneavoastră în starea de 
disponibilitate psihică. De multe ori însă veţi fi nevoit să-l adu- 
Faceti și pe celălalt în acelaşi punct. Deși este posibil ca dumnea- 

Oastră să înțelegeți că și respectiva persoană are nevoi repri- 
mate, o istorie personală neconștientizată sau însușiri inaccep- 
tabile, rareori va fi indicat să le arătaţi cu degetul. 

Nu vă judecaţi șeful. Nu e treaba ; 

ii ; Pentru a obtine un 
dumneavoastră. Aveţi nevoie de metode x 7 

ET, : n răspuns mal bun, 
mai inofensive pentru a calma iritarea - E ; 
RET EE oferiti un stimul 

şefului şi a-l aduce la masa negocierilor. Za 
ù : TAS mai bun 
Numai o relaţie cu totul specială poate 
permite diagnoza reciprocă. Prin urmare, 
toarele sugestii: 


ţineţi seama de urmă- 


 Corectaţi acea parte a problemei care ține de dumneavoastră 
Cînd cineva se proiectează în dumneavoastră este foarte 
puţin probabil să fiți total nevinovat. Prin ce ați captat pro- 
iecţia? Sînteţi cumva O sursă de iritare pentru celălalt? Pentru a 
vă înțelege propria poziţie, va fi util să priviți în spatele nemul- 
țumirii celuilalt vizavi de dumneavoastră. Ceea ce este impor- 
tant este să ajustaţi ceea ce reclamă corecție, dar păstrând simțul 
proporţiilor. Nu are sens să vă autocondamnați pentru că l-ați 


178 e 


ărat pe celălalt Cea mai mare parte a iritării lui este propria 
savoastră trebuie doar să vă corectaţi latura 


st 
lui problemă; dumne 


ce vă revine. 


Răspundeţi la întrebările: j 

e Cum îmi folosesc puterea? Îl deposedez de putere pe 
celălalt sau i-o atribui? Joc rolul de victimă, agresor sau elibe- 
rator? Am oferit opțiuni clare sau am stârnit teamă? 

e Mi-am dominat în primul rînd propriile mele sentimente? 
Este umbra mea implicată? 

e Am folosit blocaje ale empatiei? I-am ascultat cu ade- 
vărat? 

@ Am folosit un limbaj “încărcat” sau am folosit mesaje 
“curate”? 


Identificați punctele pasibile de interpretări eronate: 

© Am înțeles greșit poziția mea și pe a lui, motivele, ce- 
rințele, valorile, sentimentele? 

@ Cum aș putea să înțeleg mai bine aceste aspecte? 

O Am nevoie de ajutor? De un mediator? 


Încercaţi o aserțiune pozitivă în timpul conflictului, ca 
factor de temperare sau de reluare, cînd lucrurile s-au potolit şi 
atmosfera este mai calmă. De exemplu: !“Vreau foarte mult să 
lămurim chestia asta, tu ce zici?”$ FF 


Discutați avantajelëspe care le-aţi avea cu toții dacă veți 
rezolva problema. 

Nu uitaţi, s-ar putea să existe cineva care să aibă mai mult 
de câștigat din menţinerea conflictului în stare activă decît din 


soluționarea lui. Dacă aceasta pare să fie situația, s-ar putea să |. 
fie nevoie să vă distanţaţi de problemă, pentru a-i acorda `- 


celuilalt răgazul să se ocupe de ceea ce îi revine. Aceasta nu 
înseamnă neapărat o distanţare fizică. Lucraţi în direcția 


4, Sînteţi in 

5, Descopel 
nerezolvate dir 
pe care este pos 
Gîndurile 

se întimplă ceea 
dificile ale vieții 
7. Fiţi consti 
ginditi-vă cum J- 
6) 3 înțelege, 


| $, ă H 
Mm, CUa 


e? 


flictului, câ 
au potolit ȘI 
arte mult så 
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propriei dumneavoastră soluţii, în vreme ce vă dezangajați și vă 
găsiți calmul și înțelegerea, știut fiind că nu sînteți responsabil 
pentru altul. Dacă ați făcut tot ce ați putut, iar el rămîne închis 
în durerea sa, amintiți-vă că iertînd vă eliberați. 


REZUMA 


1. Care este răsplata pentru “agățarea” problemei de 
pretext? ; 

2. Preferați dreptatea sau fericirea? Ce acceptati mai 
ușor: soluțiile date problemei conflictuale sau propria dum- 
neavoastră dreptate? 

3. Acordînd iertarea, vă simțiți mai bine. 

4. Sînteţi informat sau iritat? 

Ø 5. Descoperiti-vă propriile nevoi reprimate, episoadele 
nerezolvate din istoria personală și însușirile neacceptabile 

pe care este posibil să le proiectati în timpul conflictului. - 

“ Gîndurile dumneavoastră atrag evenimentele vieții. Vi 
se întîmplă ceea ce încercați să evitaţi. Folosiţi circumstanțele 
dificile ale vieții pentru a vă “plivi grădina” conștiinței. 

7. Fiţi conștient de faptul că și celălalt este “agăţat” și 
gîndiți-vă cum l-aţi putea ajuta. Nu uitaţi: 

(a) să rezolvati partea care vă revine 

(b) să înţelegeți cum ați ajuns în conflict 

(3) să depistaţi eventuala înțelegere greșită 

(&) să discutati cu partenerul avanta jele soluționării 
problemei. ; 
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NOTE 


1. Pentru o explicație mai detaliată a proiecției, vezi: 
Ken Wilbur, The Spectrum of Consciousness (Wheaton: Quest, 1979). 
LECTURI SUPLIMENTARE 


Peter O'Connor, Understanding Jung, Understanding Yourself (Sydney: 


Methuen, 1985). 
Joseph Campbell (ed.), The Portable Jung (New York: Penguin, 1971). 


Capitolul 9 


` ÎNTOCMIREA 
HĂRȚII CONFLICTULUI 


Cînd vă aflați în conflict cu cineva, acest lucru v-a făcut să 
Simțiţi astfel: 


__ @ Sînt derutat. Nu pot să prind sensul evenimentelor din 
jurul meu. 


e Mă simt ca într-o fundătură 
din problemă. 
e Sînt implicate prea multe fapte. De unde să încep? 


e Mai este ceva aici, dar nu-mi dau seama despre ce este 
vorba. 


„Mi se pare că nu există ieșire 


@ Situaţia este fără speranţă - este o incompatibilitate între 
persoanele implicate. 


@ Ce nesimţit! Cum se poate comporta cineva așa? 


în astfel de momente ai nevoie de ... hărți. Acestea îţi oferă 
o imagine clară, îţi relevă modul în care interacționează faptele 
şi aspecte pe care altminteri ai putea să nu le observi, Aşadar, 
înainte de a trece la acţiune pentru a rezolva un conflict, faceți 
o hartă. O puteţi întocmi singur, împreună cu un prieten apropi- 
at sau cu alte persoane implicate în conflict, de preferință în 
întrunirile de rezolvare a problemelor. 

Amintiţi-vă povestea cu portocalele din capitolul 2 şi impor- 


tanţa întoarcerii la nevoi pentru a găsi soluţii de tipul vic- 
torie/victorie în rezolvarea conflictului. La aceasta ajută hărțile. 
Marele. lor avantaj constă în abordarea ordonată şi sistematică 
pe care o permil. 


CINE nrocos 
NEVOI „oree 
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PASUL 1. Care este problema? 


Formulaţi problema în termeni largi. Deocamdată nu aveți 
nevoie să vă focalizaţi atentia sau să analizaţi natura problemei. 
Dacă problema ține de faptul că cineva nu-și face datoria la 
locul de muncă, puteţi consemna: “repartizarea atribuţiilor”. 


Definiţi 
situația 
problematică 
într-un enunț 
general 


Acolo unde s-a deteriorat comunicarea datorită 
incompatibilităţii unor persoane puteţi nota 
“comunicare”. Acasă, unde apar discuţii cine 
să spele vasele sau pentru că nu întotdeauna 
copiii își fac ordine în cameră, formularea 


poate fi: “spălatul vaselor” sau ““menajul”. Nu 
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PE SE rare 
Un munte de 
escurajare 


Pa 


{ Flăcările 
? iadului 


vă preocupați ca etichetarea să fie cea mai adecvată, ci concen- 
trați-vă asupra naturii subiectului sau problemei care ar trebui 
artă. Nu definiți situația problematică în ter- 


reprezentată într-o h 
meni de alegere simplă: da/nu ori fie/fie. Păstrați un caracter 


deschis definirii conflictului. 


PASUL 2. Cine este implicat în conflict? 

Hotărâţi care sînt persoanele principale implicate în conflict; 
puteţi înscrie pe listă fiecare individ (fiecare membru al familiei 
sau al echipei) sau echipe întregi, secții, grupuri ori organizații 


(de exemplu, gestionari, recepționeri, secre- Identificați 
tare, directori, clienți, public, guvern)- Atta princi 
părti imolicate 


vreme cît persoanele implicate au nevoi 


fisemănătoare 


Helena Cornelius și Shoshana Fair& 
în ceea ce privește natura conflictului, ele pot fi 


grupate laolaltă. Un amestec de indivizi și categorii de grupuri 


este de asemenea acceptabil. 

Dacă faceţi o hartă pentru o nouă politică sau strategie șco- 
lară referitoare la raportul numeric profesor-elevi, părțile impli- 
cate ar putea fi profesorii, elevii, directorul, inspectoratul șco- 
lar, părinții și, eventual, politicienii și mass-media. O problemă 
internă poate implica numai primele trei grupuri de persoane. 

Dacă pui pe hartă doi colegi de serviciu care au firi incom- 
patibile, Joan și Bob, harta îi poate cuprinde pe cei doi și restul 
personalului sau ați putea face cîte o listă separată pentru 
fiecare ori să-l includeți și pe șeful direct. 


PASUL 3. Ce vor de fapt cei aflați în conflict? 


Pentru fiecare parte majoră implicată, listaţi nevoile şi te- 

E __ merile importante, care au semnificaţie pentru pro- 

Care sînt blema aflată în discuție. Cautaţi să înțelegeți moti- 

nevoile, vațiile subterane ale situației problematice. Oamenii 

cang sint sînt motivaţi de ceea ce vor și-îi atrage sau, dimpo- 
temerile? — zivă, de ceea ce nu vor și în consecință evită. 

Prin această schiţare a nevoilor și preocupărilor, 
deschidem perspectiva înțelegerii situaţiei problematice și lär- 
gim gama de posibilități rezolutive- care vor putea fi utilizate în 
momentul cînd harta va fi definitivată. 


Nevoile 

Folosiţi cu prudență acest termen - el poate desemna dorin- 
tele, valorile, interesele sau lucrurile la care ţii. Pe cei aflați în 
conflict întrebaţi-i direct: “În problema cutare... care sînt ne- 
voile tale/voastre majore?”. Vă puteţi adresa această întrebare 
dumneavoastră înșivă, celorlalţi, sau altei persoane sau părți 
implicate. Nevoile pot fi: o muncă plină de satisfacţii şi sigură; 
respect; recunoaștere și înțelegere; o casă/un birou ordonat; a 
avea totul legal și corect. 


aire 
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ot fi 
puri Uneori, aceeași nevoie se aplică la cîteva sau la toate gru- 
purile. Poate fi util să o menţionezi sub fiecare titlu, pentru a 
ŞCO- releva cît de multe au oamenii în comun. | 
mpli- Câteodată este greu să ne abținem de a trece direct la găsirea 
Șco- soluțiilor, în loc să insistăm pe identificarea nevoilor. În aceste 
leniă situaţii îi puteți monitoriza prin întrebări de genul: “Răspunsul 
ne. dumneavoastră la problemă este să faceţi cutare lucru. Ce nevoi 
ICOM- veți satisface?”. Răspunsul lor va fi legat, probabil, de neyoile 
restul fundamentale. Uneori, în alcătuirea unei hărți se divaghează 
entru cînd unul dintre cei de față începe să vorbească despre problema 
sa proprie, în timp Ce dumneavoastră reprezentați pe hartă 


nevoile unei persoane. Aţi putea încheia această digresiune în 
mod politicos, prin identificarea uneia din nevoile sau temerile 
reieșite din spusele lui. Adăugaţi-o apoi pe hartă, la locul potri- 
vit. Ca să continuaţi, întrebați-l dacă n-ar fi bine să vă întoarceţi 
la punctul în care vă aflaţi inițial în întocmirea hărții. 


Temeri 

Acestea pot fi preocupări, anxietăți, griji. Nu 
bateţi pe tema: este realistă o anumită teamă sau 

atit. Spre exemplu, poate că aveți o teamă în Temerile sînt 

legatură cu ceva care, rațional vorbind, știți recunoscute 

că este foarte improbabilă; cu toate acestea, prin întocmirea 

teama persistă, ascunsă, așteptînd să fie ge hărți F 

conştientizată. Este important ca aceste te- Ce li 

meri latente să fie menţionate pe hartă. Unul din avantajele 


hărții constă tocmai în posibilitatea de a formula în cuvinte și de 


a conștientiza temerile iraționale. 


trebuie să dez- 
nu?; listaţi-le și 


aflați 1? Temerile pot fi: 
sinnen E eşecul și compromiterea 
întrebat? @ a face ce nu trebuie á 
sau părți e nesiguranța peciniara”) 4 
si sigură @ a fi respins, neagreat, a nu fi iubit . 
rdonat; @ pierderea controlului 


see Pi TROR 205 
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F @ singurătate 
@ a fi judecat sau criticat 

@® pierderea locului de muncă 

@ venituri insuficiente 

e muncă neinteresantă 

@ a fi subordonat, a primi ordine 
@ a plăti prea mult 

@ a fi nevoit să o iei de la capăt. 


Folosiţi categoria temerilor pentru a depista motivațiile care 
nu ies prea ușor la iveală prin listarea nevoilor: “Am nevoie de 
respect. Mă tem că nu voi fi respectat”. 


Listarea nevoilor și temerilor corect alese 

Cel mai important lucru care nu trebuie uitat este să vă con- 
centrați asupra nevoilor și temerilor tuturor părților implicate în 
conflict înainte de a considera harta terminată “Nu vă lăsaţi deviat 
spre implicaţii de genul “despre ce este vorba?” sau spre soluții. 
Dacă grupul insistă cu astfel de divagaţii, reprezentaţi-le pe o hîr- 
tie separată. Insistaţi mult asupra următoarelor aspecte: “Care 
sînt nevoile? Care sînt temerile?”. Este necesar să eliminați 
soluţiile care v-au fost oferite ca nevoi, prin confuzie: În procesul 
elaborării hărții despre fumat (vezi Harta 2), moderatorul a între- 
bat: “De ce au nevoie?”, iar răspunsul a fost: “Pauze cu durate 
determinate pentru toată lumea la fel”. De fapt, aceasta este o 
soluţie. Nevoia care se află în spatele ei era ceva de genul: “Un 
volum de muncă echitabil pentru toată lumea”. 

Cînd cineva pune în discuţie un aspect al problemei care nu 
merge sau este nemulțumit, folosiți capacitatea dumneavoastră 
de a afla ce se află în spatele acestui enunț şi reformulați-l ca 

Rezolvaţi nevoie sau teamă. Spre exemplu, un comen- 
digresiunile tariu ca acesta: “Ședinţele sînt o pierdere de 
prin schițarea timp. Ţin la nesfârşit”, ați putea întreba: “De 
nevoii relevante ce aveţi dumneavoastră nevoie?”. “Să petrec 
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mai puțin timp în şedinţe”. Aţi mai putea întreba: “De ce anu- 
me vă temeţi?”. “Că nu voi avea destul timp să-mi termin trea- 
ba”. Aceasta lărgește problematica, trecînd de ceea ce ar fi o 
digresiune, și anume discuția asupra duratei şedinţelor și a 
oportunității lor. Luaţi în considerare întreaga hartă a ceca ce 
oamenii aşteaptă sau resping de la ședințe. 
Cînd încercaţi să reprezentați pe hartă nevoile și temerile 
unor indivizi sau grupuri care nu sînt de față, este esenţial să vă 
imaginaţi ce nevoi şi temeri ar declara ei că au. De exemplu, 
ideea dumneavoastră despre o femeie care întârzie mereu ar 
putea fi: “Are nevoie să ajungă la timp”! Ceea ce îi trebuie ei, 
însă, poate fi cu totul altceva - ea poate că are nevoie de o pauză 
de prînz mai lungă, de mai mult ajutor în creșterea copiilor, o 
mașină nouă care să nu facă pene atât de des sau ajutor în plani- 
 ficarea timpului! Nu spuneți: “Ei trebuie să fie mai înțelegători”. 
Această afirmaţie este corectă prin raportarea la nevoile dum- 
neavoastră de a vă bucura de mai mult respect și recunoaștere. 
Acest lucru este corect, dar îl veţi menționa în lista dumneavoas- 
tră, nu în a celuilalt. De asemenea, poate că ceilalți au nevoie de 
ceva pentru a vă acorda mai mult respect. Ar putea avea nevoie 
de mai multă comunicare şi informaţii din partea dumneavoas- 
tră. Desigur, şi ei ar putea simţi nevoia de mai mult respect și 
recunoaştere. Dacă intuiți brusc ceea ce vă trebuie, gîndiţi-vă la 


eH 
te posibilitatea că şi ei au nevoie de același lucru. 
0 AA - na a a aa 
In Puteţi întocmi o hartă oricînd, oriunde și cu oricine 
Este indicat să vă faceți harta pe O foaie mare de hîrtie. Lao 
şedinţă puneţi o coală de hîrtie pe un suport şi scrieți cu creioa- 
nu ne carioca groasă. Încercaţi să folosiţi mai multe culori - una 
tra pentru problematică și părți, alta pentru nevoi și a treia pentru 
„ca temeri. Nu este mai puțin adevărat că multe hărți foarte reuşite 
en- au fost schițate pe şerveţele în restaurant, cu un creion bont. 
Faceţi o hartă rapidă în minte, înainte de a începe să lucraţi 


într-un nou loc de muncă sau la un nou aranjament gospo- 


Fdăresc, înainte de 
încheierea unui tîrg 


p 


d 
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planificarea concediului cu prietenii, de 

oricînd şi în orice relaţie personală sau 
profesională.4Nu vă trebuie un conflict ca să apelhţi la hartă 3 
folosiți-o pentru a preîntîmpina conflictul, De exemplu, dacă 
este esențială o reducere drastică a cheltuielilor, un exercițiu cu 
harta tuturor factorilor implicaţi poate determina o răsturnare 
radicală a strategiei economiilor, cît și a atitudinilor. 4 

Puteţi face și singur o hartă. Uneori va trebui să vă limitați 
la a ghici care este situaţia în ceea ce-i priveste pe ceilalți, dar 
chiar şi aşa procesul vă lărgește perspectiva. El ar putea să vă 
semnaleze cîteva zone de interes despre care vreţi să aflați mai 
multe, după care veți descoperi și cîteva întrebări adecvate pe 
care să le. adresaţi altora în legătură cu nevoile lor înainte de 
proiectarea soluţiei. 

Puteţi face o hartă împreună cu alte persoane. Aţi putea 
iniția o întrunire cu acest obiectiv la serviciu, acasă sau în orice 
altă activitate de grup. Este destul de ușor să spuneţi: “Hai să 
clarificăm situaţia înaia de a merge mai departe. Hai să ascul- 
tăm nevoile și grijile fiecăruia în legătură cu această problemă”. 
Hărțile pot fi utile în următoarele cazuri: 


e Relaţiile interpersonale 

E Pregătirile pentru negocieri de afaceri 

€ Negocierile care s-au dezintegrat (vezi Harta 1) 

e Aranjamentele custodiale şi partajările de bunuri. la des- 
facerea unei căsătorii sau a unei relații de facto 

e Echipele sau locurile de muncă unde comunicarea este 
dificilă sau există o persoană “problemă” 

e Treburile gospodărești 

9 Proiectele de reclame 

O Grupurile care nu lucrează bine împreună (vezi Harta 2) 

e Planificarea întâlnirilor şi şedinţelor 

e Schimbarea iminentă: de exemplu, formarea sau imple- 
mentarea strategiilor și regulamentelor în organizațiile mari. 


Stiinta rezolvării conflictelor 189 


Procesul de întocmire a hărților abordează viitorul. Facem 
hărți pentru a găsi cîteva opțiuni reale. Folosim hărțile pentru 
situaţiile de actualitate, nu pentru cele pentru care există deja în 
curs de derulare o strategie de rezolvare, deși chiar și în acest 
caz ar fi putut rămîne unele aspecte nerezolvate, pentru care oO 
hartă ar fi binevenită. Poate că nefumătorii din birou sînt 
nemulțumiți de timpul folosit de fumători pentru a-și fuma 
țigările afară. 
 Focalizaţi-vă asupra temei principale a hărții. Dacă vă daţi 
seama că vă abateţi ori că s-au ivit și alte probleme, poate că 
este nevoie de o a doua hartă; Întocmind harta asupra problemei 
fumatului se vor ridica, de exemplu, și aspecte privind mediul, 
pentru care va trebui altă hartă. 

„ Deseori credem că, dacă există nevoi evident conflictuale 
(de exemplu, doi colegi care aspiră să  Clarificati nevoile 
ocupe același post), este periculos să le firești TE spatele 
dăm la iveală. În realitate, de cele mai unui plan ascuns 
multe ori este mult mai riscant ca acest 
lucru să ramînă mascat, decît dacă l-am face cunoscut. Rele- 
varea problemei în termeni de nevoi şi griji ajută, de regulă, 
emergenţa noilor opțiuni. g 

Chiar oamenii consideraţi ca “foarte dificili” au şi ei nevoi 
şi temeri care pot fi reprezentate pe hartă, iar aceasta vă va 
ajuta să vă descurcațţi cu ei. “Sîntem personalități incompati- 
bile” înseamnă, de cele mai multe ori, “Nu înțeleg comporta- 
mentul acestei persoane şi metodele mele obișnuite de a trata 
oamenii nu merg în cazul ei”. 

Întoarceţi-vă la nevoi. Puteţi primi un răspuns total diferit. 
Pot exista modalităţi de satisfacere a nevoilor pe care nu le-aţi 
intuit anterior. Comportamentul ciudat al unui adolescent poate 
masca teama acestuia că nu este iubit de părinţi. Poate că o ic- 
șire (plimbare, vizită, distracţie) organizată numai pentru el ù 
va demonstra că afecțiunea dumneavoastră este intactă, fapt ce 

va rezolva de la sine multe alte probleme. ə 
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O atitudine negativă din partea unui coleg poate fi trecută pe 
hartă ca o nevoie frustrată de recunoaștere. Puteţi să ieșiți în 
întimpinarea acestei probleme remarcîndu-i meritele la urmă- 
toarca adunare generală. 


Interpretarea hărții 


@ Căutaţi. noi înțelesuri și intuiții, lucruri pe care nu le-aţi 
văzut sau pe care doar acum le percepeţi cu claritate. Efec- 
tuarea hărții vă ajută să vă simțiţi în pielea celuilalt. 

@ Căutaţi “numitorul comun” - nevoi sau interese. 

@ Căutaţi o viziune comună și identificaţi valorile şi ideile 
sprijinite de toată lumea. În Harta 2 nefumătorii au notat “să nu 
muncim mai mult”, în vreme ce fumătorii au exprimat nevoia 
“să nu fie întreruperi în activitate”. Dar ambele grupuri consi- 
deră “munca să meargă bine” un element al viziunii lor comune. 

9 Faceţi o combinaţie de diferite valori şi perspective. Care 

sînt valorile şi ideile ce pot fi subsumate unei viziuni comune, 
ele fiind importante pentru unele părți? Aleile care înainte 
vreme erau curate, fără mucuri de țigări pe Jos (care au impor- 
tanță pentru nefumători), pot fi încorporate într-o viziune Co- 
mună cu aceea a fumătorilor, cărora de asemenea le plac aleile 
curate. În mod ideal, viziunea comună va fi atît de largă încît să 
cuprindă valorile individuale ale tuturor părților. Spre exemplu, 
un părinte are grijă ca tema pentru acasă șă fie făcută, în timp 
ce copilul se preocupă de distracții. Viziunea comună ar trebui 
să cuprindă atât tema pentru acasă, cît și distracţiile. 

O Căutaţi eventualele intenții ascunse (avantaje pentru o sin 
gură parte) ori de câte ori problema este rezolvată într-un anumit 
fel. Un exemplu de astfel de avantaj ascuns, deseori întâlnit, este 
dorința de a salva aparențele, de a nu fi văzut ca parte care 
pierde. Menţionaţi pe hartă și dorințele-sau grijile suplimentare. 


ho? 


y ; T 
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è Construifi avantaje. Identilicaţi 
elementele care l-ar puten ajuta pe 


celălalt; mai ales concesiile pot fi acor 


Proiectafi 
răspunsuri care 
presupun victorii 

pentru toată lumea date cu ușurință 
© Căutaţi să înțelegeţi de ce ar fi ne 


x 4 aM ( arad X g v’ r a 
voie pentru a-i face pe toţi cei implicaţi să dobindească avantaje, 


Faceţi singur o analiză a tuturor acestor aspecte, apoi cu toți 
participanţii. Faceţi o listă cu punctele cărora trebuie să le acor 
daţi atenţie. Acum sînteți gata pentru stadiul următor: proiecta- 


rea opțiunilor (vezi capitolul 9), 
Procesul de întocmire a hărţii are mai multe avantaje; 


e Structurează dialogul și deseori evită emoţiile negative 
excesive, Oamenii își pot pierde controlul oricînd, dar au ten- 
dința de-a-fi-mai temperaţi în timpul alcătuirii unei hărți. 

O Crecază un proces de grup în.care problema poate fi ridi- 

cată în mod cooperant. 

© Oferă un cadru în care oamenii pot spune care le sînt 
nevoile. j 

e Realizează empatia, bucurîndu-se de recunoaștere oameni 
care, poate, pînă atunci nu simţiseră că sînt înțeleși, 

e Te ajută să înţelegi mai limpede atît propriul punct de-ve- 
dere, cît și pe al celorlalţi. ' - 

e Organizează punctele de vedere ale. tuturor participanţilor 
asupra problematicii în discuţie. 
e Relevă noi direcţii. 


În realizarea unei hărţi se parcurg trei etape: 


PASUL 1: Definirea problematicii printr-un enunț ge- 
neral. 
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PASUL 2: Desemnarea părților majore implicate. 


PASUL 3: Cunoașterea nevoilor și temerilor fiecărei per- 
soane sau grup implicat. 


Alcătuiți hărțile singur, cu un prieten, cu persoana sau 
grupurile implicate în conflict. Faceţi analiza hărții pentru 
a dobîndi noi înțelesuri, un teren comun și o viziune COmu- 
nă. Focalizaţi-vă pe itemii cheie și identificați elementele pe 
care puteți construi abordarea strategiei victorie/victorie. 
După aceea proiectați noile opțiuni. 


HARTA 1 


O femeie era nefericită pentru că vecinul său vroia să ridice 
un gard înalt între proprietăţile lor. Proiectul urma să fie prezen- 
tat la primărie spre aprobare. Ea a venit la cursul de -rezolvarea - 
conflictelor foarte supărată și deznădăjduită. Aici a făcut o hartă 

a conflictului şi a luat hotărîrea de a-l invita pe vecin la o ceașcă 
de cafea pentru a se cunoaște mai bine, în loc să lupte împotriva 
ridicării gardului. La plecare se simțea mult mai relaxată şi mai i 
puţin disperată. Ceilalţi cursanți, care au participat la întocmirea 
hărţii, au apreciat valoarea identificării nevoilor prin această 
metodă, operație prealabilă căutării de soluții. Ei începuseră prin 

a sprijini puternic punctul ei de vedere referitor la acel vecin 
înfiorător și au dat sugestii pentru a-i pune bețe în roate. După 
alcătuirea hărţii însă au fost preocupaţi de teama și de sentimen- 
tul lui de izolare, cât şi de modalitățile prin care femeia ar putea 
să-i vină în ajutor atât lui, cît și ei. 


Helena Cornelius și Shoshana Fa 


TEMERILE EL 


> dea se simti strivită Muia 
- represalii din partea lui dacă ar 
interveni primarul în favoarea ei 
«de izolare. a 
~ să plătească pentru ceva ce nu vrea! 
~ silită să privească la un gard inalt 
de cărămizi. ze 


HARTA 2 


ÎN S L 


În instituție a fost luată o măsură de interzicere a fumatului şi 
cîțiva fumători au început să-și ia pauze mai dese şi mai lungi, 
uneori în afara clădirii. Colectivul era deseori divizat în două ta- 
bere, a fumătorilor și nefumătorilor. Personalul dintr-o secție s-a 
întrunit încercînd să rezolve situația problematică ivită. Harta a 
creat o perspectivă mai largă asupra situației! Nefumătorii au con- 
statat că fumătorii nu puteau renunța la fumat, iar fumătorii au 
înțeles că unii dintre nefumători nu agreau numărul de pauze pe 
care și le luau fumătorii? Apatia și iritarea au fost diminuate o dată 
ce fiecare dintre. cele două puncte de vedere au căpătat mai multă 
înțelegere și respect. Dezbaterea și pasiunile puternice dintre 
fumători și nefumători s-au canalizat asupra rezolvarii proble- 
melor rămase! Între sugestiile luate în discuţie s-au numărat insta- 
larea unui robot pentru a răspunde la telefon în locul nefumă- 
torilor, coșuri de gunoi pentru resturile de țigări şi zone diferite 
pentru masă, cu instalații separate pentru condiționărea aerului. ” 
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rovi TORI 


"NEVOI zid E TEMERI 


-timp. suficient pentru à fma ; 
-respect Și comunicare - Sa zitate; 


-loc pentru fumat. “ apariția unor 0 dupa / 
- -pauze dese = renunțarea la fumat / 

-toleranță : - sancțiuni A / 
: -munca să aibă continuitate - opiniile r nefavorabile 

-0 anumită nevoie dea lucra şi celor din jur 

fuma în același timp 


- „egalitate în Sejvinla pau k 
| -aer curat în toată clădi 


_ -să nu se vadă nici ur 
-un spatiu í de mu ; 
stabil (să nu fie mutati din 
"cauza fumătorilor) 
i „respect și comunic: 
asa. rapun ciney 
cinde cei ca 


i 
À 
î 
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HARTA 3 


faptul că o recepţioneră 


O sefă de secţie era ne mulțumită de 
aflată în subordinea ei își lua foarte i timp liber încît celelalte 
o înlocuiască. Recepţionera, necăsăto- 


colege erau nevoite să 
rită. era deseori chemată pe neașteptate pentru problemele pe 


care le avea cu copilul în vîrstă de t 
timidă. era ezitantă, ceea ce le-a supărat pe colegele recepţio- 
După ce a întocmit o hartă a situației problematice, şefa a 
at încredere în posibilitatea de a o rezolva. Iată cîteva din- 


trei ani. Se fa, O pe rsoană 


nerei. 
căpăta 
tre ideile apărute: 


@ Să ţină o ședință de colectiv pentru alcătuirea unei hărți a 
problemei. 

@ Să ajute recepționera-să-și ordoneze prioritățile. Doar ea 
putea decide dacă este indicat şi poate să-și păstreze acest 
post. 

@ Să ajute recepționera să găsească alte variante, mai sigure, 
pentru creșterea copilului. 

@ Să transforme postul de receptioner în două jumătăți de 
normă. 

0 Să creeze un program special, cu angajaţi care să acopere 
absenţele. > 
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eee 


SEKA 
$ | NEVOI TEMERI 

- ca munca să fie făcută - pierderea respectului și a 

- să-şi facă datoria şi să facă statusului față de colegi 
| rapoar te pentr u seful ci “să devină dură sau autocratică 

- să aibă grijă de recepționeră - pierderea controlului 
şi de viața ei per sonală - alții se vor asocia şi Vor 
- să încurajeze realizarea -face o plingere împotriva ei 
profesională a celor din - supărare și resentiment din 
subordinea ei partea altora 

i colectivul ei să fie mulțumit 2 de a nu o supăra pe 

şi productiy recepționeră 


RECEPTIONER A 
NEVOI 


“ALȚI MEMBRI AI ECHIPEI 
| NEVOI 


-să aibă grijă. de copil 

-să aibă un yenit. 5 

- sprijin în rolul de unic Ş 

părinte ; E 

~ să se descurce ca mamă şi să. 
dovedească acest lucru. 

“= respect 
- acceptare în echipă 
- stabilitate “ 


na 


să-și îndeplinească în îndatoririle 
„să fie deran aţi. o 


- ace în exercitarea 
2 atribuțiilor de mamă 


că a ar Dla, i 
2 pierderea controlul 

- stiematizare cas < 
“mamă fara Sote ai ; 
sa avea un copil con iderat a fi 
neglijat de către mamă f 


e eee COLETE EGRE 


Capitolul 9 
PROIECTAREA VARIANTELOR 


Efectuarea hărții v-a permis o prospectare generală a terenu- 
lui. Următorul pas logic constă în elaborarea cît mai multor 
variante pentru o rezolvare optimă. Pentru aceasta va trebui să 
realizaţi un proces creativ. ș 

Persoanele cu talent în rezolvarea conflictelor au o bună 
capacitate de a avansa diferite soluţii posibile, de a gîndi spon- 
tan, de a rupe.cu vechile deprinderi și de a încerca noi piste. 
Procesul creativ poate fi asemănat cu “plonjarea într-un bazin 
plin” cu posibilități inestimabile. Ceea ce aduci la suprafață 
depinde de ceea ce cauţi. Dacă veţi căuta soluţii prin care toată 
lumea are de cîștigat, este posibil să le și găsiți Obiectivele 
bine definite, de tipul victorie/victorie, calmează lupta pentru 
putere și au un rol benefic pentru relațiile umane. Lupta pentru 
putere se ascute cînd oamenii se tem că soluţiile nu vor ieși în 
întîmpinarea nevoilor lor. Chiar dacă rezultatul nu poate satis- 

face toate doleanţele celor implicați în conflict, soluţiile care țin 
seama de nevoile celuilalt au mesajul implicit că “Am grijă de 
tine”; “Te respect”; “Ai tot 'dreptul să-ți trebuiască ceea ce 
revendici”. 

1 Proiectarea variantelor de soluționare a conflictului se face 
în trei etape: 
>: @ Generarea soluţiilor 

0 Alegerea soluției/soluțiilor 
_O Transpunerea în practică a variantei/variantelor selectate. 


Helena Cornelius și Shoshana Fair 


Fo F .. 
ETAPA 1: Generarea soluţiilor 


Da 


JI 


După ce vă faceţi-o 


+ Definiţi problema în termeni de nevoi. i -fac 
începeti să dez- 


imagine clară în legătură cu nevoile fiecăruiă, 
5 „, voltați posibilitățile. În această etapă vă străduiți 
ia să schițați opțiuni care să mulțumească pe toată 
pros ema lumea, transformîndu-i pe protagoniști în parte- 
ai tuncp. neri care caută împreună o soluție. Există un 
donei teren comun, unde ambii parteneri să dorească 
lucruri similare? Nevoile dumneavoastră vor fi compatibile, vor 
fi ele complementare? De exemplu, tie îţi trebuie autoturismul 
pînă la ora 14,00, iar eu nu am nevoie de el înainte de ora 15,00. 
4 Ce condiţii trebuie să îndeplinească planul pentru a fi accep- 
tat? Se așteaptă ca el să salveze aparențele pentru cineva? Este 
posibil ca cineva din umbră să impună acceptarea unui punct de 
i vedere. Mai poate fi posibil să existe chestiuni vitale care încă 
nu au fost luate în discuție, dar trebuie abordate. 
"Oamenii se simt mai atașați de soluţiile la a căror elaborare 
au participat. Încercaţi să folosiți sugestiile din partea celorlalți, 
Dezvoltati Chiar dacă aveţi un plan perfect. Este posibil ca 
soluţiile prin celuilalt să i se pară mai bun propriul său plan, 
colaborare Chiar dacă în realitate este identic cu al dum- 
nevoastră. Vă mai recomandăm să folosiţi ascul- 
tarea activă pentru a lua cunoștință de sugestiile partenerilor: 
a al, 


Căutaţi soluţii practice 


cultare activă și asertivitate. Proiectarea demersului practic este 
tot atît de importantă. Nu are rost să strigaţi la copilul mic să nu 
atingă vaza. Pînă cînd va mai crește și va înţelege, mutaţi vaza 
din calea lui. Dacă la serviciu colegii folosesc o 
să anumită ușă ca să-și scurteze drumul, enervîn- 
du-vă prin aceasta, încuiați ușa și puneţi un semn care indică 
traseul alternativ. 


Fiti practic 


Rezolvarea conflictelor nu se limitează la abilitățile de as- 
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ăi Gîndiţi-vă la o situaţie neplăcută care persistă. Vă poate 
ia ajuta vreuna din opțiunile de mai jos pentru a proiecta soluţii de 
ZA rezolvare a acelei situaţii? 

ni~ 

àtă- C irculația informației 

rte- Este blocată adoptarea deciziei datorită absenței unor infor 
un mații? Trebuie mai multă preocupare pentru a asigura circulația 
Scă informaţiei? Ce v-ar putea ajuta? 

i e Sînt necesare mai multe informaţii? De unde? Pentru cine? 

00 9 Informația să fie mai clar prezentată, folosindu-se, de 

; exemplu, reprezentări grafice, rezumate? 


© Este necesară o clarificare? 
@ Este nevoie de un raport prealabil? 
E Sînt necesare întîlniri de discuții periodice? 


_„ Structură și procedee 
Structura şi procedeele au nevoie de actualizare? Luaţi în 


consideraţie: 


@ Noi relaţii de autoritate și responsabilitate. 
e Actualizarea sistemelor de feed-back. 


a E Schimbarea instrucțiunilor. 
A5 Să Q Introducerea unui set de procedee standard. 
or- ‘| e Mai multă planificare, 
Obiecte și servicii 
de as- Există obiecte fizice și servicii disponibile care constituie 
ic E părți ale soluției? Luaţi în considerație: - z 
> sà D 
tį vaza e Procurarea echipamentului/mobilierului. 
sesc O e Angajarea unei noi persoane. 
ervân- @ inchirierea de echipament/mobilier. : 
indică @ Închiriere de servicii, cum ar fi ajutor fizic, medical, în 


afaceri, de personal, consiliere juridică, mediere. 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 
e Redistribuirea sau re amplasarea spaţiului, echipamentu- | 


lui. mobilierului. ae 
@ Redistribuirea sau replasarea sarcinilor. 


Brainstorming 
Cînd doriţi un evantai mai larg de vari- 


Colectati sugestiile z j ar te poor 
aae p ante, faceţi o ședință de brainstorming; 
fără a le evalua i $ 
@ Cooptaţi cele mai indicate persoane. 
e Uneori simtiti nevoia să impuneţi o limită de timp: “În 
arele cinci minute (o jumătate de oră etc.) vom continua 


următo 
Cu toate acestea, nu veţi sista discuţia dacă la 


să emitem idei”. 


scurgerea timpului anunțat grupul continuă să vină cu idei. [ 

@ Dacă problema este complexă, desemnaţi o persoană care Ej 

să consemneze sugestiile. Dacă discuția se face în grup, scrieți şi 
a sugestiile cu un creion carioca pe o coală mare de hîrtie, astfel se 
încât să fie vizibile pentru toată lumea. 

e Acceptaţi toate ideile, oricît de năstrușnice ar fi. Lăsaţi -- 
puţin loc umorului și nonsensului - ele pot reduce tensiunea și = 
genera gîndirea laterală, creativă. Fiţi îndrăzneţ: ceea ce pare au 
imposibil, poate fi germenele unor idei bune. in 


e Acceptați ideile fără prejudecăți, părtinire sau evaluare y 
pentru a evita compromiterea noilor piste și a-i determina pe ; 


participanți să nu-și apere subiectiv propriile sugestii. Pns 

Într-o negociere dificilă ați putea organiza la un moment dat Ki 
o ședință de brainstorming, pe care să o recomandați ca pe un | m 
proces “fără prejudecăți” și ataşare neprincipială la vreo soluție nlu 


aflată în dezbatere. , 
& 


: Monede ~ 

O generare de soluții reușită acoperă un front larg. Scopul 
acesteia este de a dezvolta un plan cuprinzător care să includă o 
gamă largă de factori. Aţi putea 
oferi sugestii convenabile pentru 
„ dumneavoastră (“pret mic”) sau 


Ce este ieftin pentru mine 
și valoros pentru celălalt? 
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a solicita idei despre care cunoașteţi sau știți că sînt rela- 


ali pute 
Acestea sînt “mone- 


N tv convenabile pentru cealaltă persoană. 
delc” dumneavoastră de schimb.. Monedele cuprind serviciile 
prestate, programarea, recunoaşterea individului ca persoană și 
securitatea şi ele devin monede “elegante” cînd o persoană oferă 
oa ceva la un pret mic din punctul ei de vedere, dar de o valoare 

3 ridicată pentru partener, 
ş Interesul acțiunii este de a lua act de nevoile fiecăruia și de a 
îndulci atît prăjitura dumnevoastră, cît și pe a celuilalt, cu cos- 


i cât mai reduse. Deseori puteți negocia pe îmi dai 
turi cît mai reduse puteți neg PC fmi dai tu, 


a À 
ază de concesii. În cadrul unui contract de afa- s, 5 
bază de concesii In adru ic i îti dau și eu 
ceri ați putea oferi livrarea rapidă a unui produs 
pe care-l aveţi deja în stoc în schimbul plăţii cu bani-gheaţă (în 
m. : Duet să ea x a 7 i 
i locul viramentului folosit pînă în acel moment). Puteţi conveni 


să plătiți o dobîndă mică pentru un anumit împrumut, dar în 
schimb să oferiţi garanţii privind solvabilitatea dumneavoastră. 

Dumneavoastră sînteţi acela care propuneţi tîrgul, în maniera 
următoare: “Dacă îi înmînați banii reprezentantului meu pînă 
vineri, aveţi marfa. Dacă nu am banii la livrare, nu pot încheia 
afacerea” sau “Trebuie să tund iarba din fața casei. Ai ceva timp 
în week-end-ul acesta? Dacă știu că vii, îţi fac o prăjitură”. 

t Atenţie: dacă exagerați, cu acest gen de tîrguială, cealaltă 
persoană ar putea să se simtă constrînsă ori șantajată. “Dacă 
speli vasele, îți dau bani pentru o îngheţată” - iată o metodă ce 
ar putea eșua în dezvoltarea la copil a spiritului de cooperare 
voluntară, care contează atît de mult într-o familie. 


«Divizarea + 
Uneori nu puteți rezolva problema în întregime, în schimb o 
uteţi rezolva pe porţiuni. Cîn re î 
A cu care vă CAN A Divizaj probi ETSN 
EA neste părți cu care puteți opera 
prea mare, împărțiți problema în š 
componente mai mici și mai uşor de manevrat. 
puțin asupra elementelor care vă sînt utile. 


Opriţi-vă cel 


E i Helena Cornelius ȘI Shoshana Faire 


ENERATOR DE VARIANIE j 


Limitele 


şi prioritățile lui 


Nevoile, valorile, 


> mele 


re 


EN 
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James are doi copii din prima căsătorie. El întreţine o legă- 
tură sistematică și afectivă cu copiii. Soțul fostei lui soții, 
Elizabeth, a primit un post excelent în alt oraș. Se pare că 

familia se va muta acolo, iar James este foarte necăjit că se va 
înstrăina de copii. El a încercat divizarea problemei folosind un 


grafic de generare a opțiunilor. 


GENERATOR DE VARIANTE 


$ z 
à S 12 > 
Nevoile, 33 H E d 
E 3 
valorile, 3 EA E S E 

imi =! =! E 
limitele, S fă 5 E g 
prioritățile, 5-5 P = = 
lui J TI 2 p x 
ui James. `$ o 5 5 Z. 
EEs = = 5 
ORE = 5, 20 

> 

5-a 2 7 
Za = SN er 


Planificarea 
de vizite 
lungi în 

'vacanţele 

şcolare. 


aranjamentele 
privind sprijinul 
acordat copiilor 


Să sprijine 
i x mutatul 
1. Să-şi vadă iminent. 
des copiii. 


Să-și ia con- 
cediu cînd 
este vizitat 
de copii. 


2. Să fie prezent 
în viața lor în 
perioada de 

creștere. 


Să sune 
îndeosebi 
Să-i caute ` înainte de 
des la întoarcerea 


3, Să fie privit 
în continuare 
ca tatăl lor. 


telefon. 


probleme curente, care vi se pare mai 
seraţi trei nevoi, valori, limite sau priorități 
avoastră, cât și pentru cealaltă persoană. 
“Generatorul de variante” unde se 


Reflectați asupra unei 
Breu de rezolvat. Enun 
majore atît pentru dumne 
Identificați cîteva puncte din 
întîlneste o nevoie de-a dumne 
lui. Veniţi cu câteva sugestii valabile pentru acel segment al pro- 
blemei. Folosiţi “Generatorul de variante” de la pagina 204. 


avoastră cu o nevoie a parteneru- 


1 Variantele optime 
Cînd proiectați opțiunile în cazul unei situaţii dificile, este 
bine să observați care este cea mai bună variantă pentru dum- 
neavoastră, în ipoteza că nu se poate stabili un acord. Profe- 
sioniştii în negocieri, cum este Roger Fisher, folosesc cuvîntul 
BATNA (Cea mai Bună Variantă Pentru o Înţelegere Nego- 
ciată), ca o prescurtare pentru acest concept cheie! ; Dacă pro- 
blema pe care o aveţi cu șeful nu se rezolvă, cea mai bună 
soluţie poate fi găsirea altui loc de muncă. Merită să vă adresaţi 
unui centru de plasare a forţei de muncă pentru a afla care sînt 
ofertele. Dacă puteţi face ca alternativa dumneavoastră să arate 
mai atrăgătoare sau cel puțin mai acceptabilă, nu veți mai fi atit 
de disperat în timpul negocierilor. Precipitarea poate fi un deza- 
vantaj pentru dumneavoastră în negociere. Partea -adversă ar 
putea simți cât de mult doriți ceva făcînd-o să se simtă în sigu- 
ranță şi să nu cedeze teren. Agenţii de vînzări sesizează repede 
cât de nerăbdător sînteţi să obţineţi un anumit lucru. Fiţi atent și 
cînd vindeţi. Dacă sînteți prea doritor să faceţi o tranzacţie, nu 
veți avea succes în negocierea pentru un preț mai bun sau chiar 
aţi putea pierde tranzacţia din cauză insistenței prea mari. 
Cealaltă persoană are și ea alternative. Uneori puteți prezen- 
ta informaţii care fac dovada că cea mai bună alternativă din 
punctul ei de ‘vedere nu este, de fapt, atît de atrăgătoare. Dacă 
bănuiţi că șeful vrea să vă dea afară și să angajeze pe altcineva 
în locul dumneavoastră, îi puteți atrage atenția cît de mult îi va 
lua celuilalt să capete competența dumneavoastră. a 
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ai 
ti Anticiparea consecințelor 
à. 
Se Dacă aveti de-a face cu cineva retractar la ideca de schim 
u- bare a atitudinii sale, poate fi util să stabiliți care sînt opţiunile 
fiecăruia. Poate că aveţi nevoie să conturi ini 
©- € | 4 conturați  Anticiparea 


consecințele faptului de a nu negocia. N j 
| l gocia. Nu consecințelor: 
ar fi ele de folos 


sau ar trena? 


amenintati, dar prezentați consecintele ca pe 
e alternative pe care va trebui sà le apli 


nişt 
cati. Lăsaţi anticiparea consecințelor pentru 
final, ca o ultimă măsură. y 


Ste 


ETAPA 2: Alegerea soluției/soluţiilor 


e Stadiul prealabil poate fi depășit numai dacă nevoile sînt 
clar înțelese. O anumită soluţie poate apărea instantaneu ca O 
rezolvare perfectă. Totuşi, dacă folosiți o ședință de brainstor- 
nu avansați la etapa de alegere a soluţiilor înainte de a 
sau de a obține un mare număr de sugestiisÎntr-o 
ă pentru fiecare su- 
3, nea- 


ming, 
epuiza timpul 
şedinţă organizată puteți începe dînd o not 
gestie: 1. foarte folositoare; 2. lipsesc cîteva elemente; 
plicabilă. Aceasta îi ajută pe participanți în procesul de evalu- 
are a sugestiilor care ies sau nu în întîmpinarea nevoilor lor. , 


Sugestiile pot fi evaluate și după următoarele criterii: 


@ Este fezabilă? Cât de fezabilă? Cînd se poate perima? 
O Este suficientă? Rezolvă problema? Satisface în mod 


principiul egalității. Pot fi luate în calcul echi- 
valentele în termeni de bani, timp, beneficii 


w 


corespunzător nevoile fiecăruia? Evaluati 
9 Este corectă? Pe ce se bazează această Hear e solutie: 
decizie? Căutaţi, dacă se poate, O măsură aste fezabilă? 
obiectivă şi culegeți informaţii relevante des- este suficientă? 
pre opțiuni. Această măsură poate fi bazată pe este corectă? 


sau volum de 


oate baza pe experiența anterioară Puteţi recurge la 
Pe valuări independente asupra prețului de piaţă sau vînzărilor 
în fine, se mai poate baza pe ideea de economie, în ter- 
au suma de bani pe care îi poate 


nuncă. Se p 


recente. 
meni de numär de ore s 
economisi sugestia respectivă. 
1 Pot fi relevante și drepi urile dumneavoastră legale.;yCe spune 
legea? De exemplu, dacă nivelul zgomotului reprezintă o pro- 
blemă, cum o veți defini în termenii drepturilor dumneavoastră 
legale% Considerațiile etice sînt greu măsurabile, dar sînt im- 
portante în evaluarea a ceea ce este corect. Y 

Etaloanele independente pot fi de mare utilitate cînd ne 
aflăm în faţa unor așteptări nerealiste, care trebuie “coborite pe 
pămînt” înainte de a se ajunge la o înţelegere. ; 


We ETAPA 3: Transpunerea în practică 
a variantelor selectate 


Multe planuri foarte bune se pierd datorită inconsecvenţei în 
procesul implementării. Întocmiţi 
un traseu sau cel puţin faceţi o pla- 
nificare pentru primele etape, for- 
mal sau neformal: 


Realizarea sarcinilor: 
de către cine? pînă cînd? 
cînd vor fi evaluate? 


9 Care sînt sarcinile? 
@ Cine și ce va face? 
@® Pînă cînd trebuie terminată fiecare sarcină? 


Planificați primii dumneavoastră pași. Discutaţi împreună ce 
va face fiecare și schițăâţi orarul de lucru. Dacă soluţia funcțio- 
nează pentru amâîndoi și dacă aţi ajuns la soluție împreună, 
ambelor părți li se poate acorda credit pentru îndeplinirea acelei 
părți din plan care îi revine. Asiguraţi-vă că fiecare înțelege ce 
are de făcut și prevedeţi termene pentru evaluarea globală. 


5] 
| celălal 
| 0 
mai usg 

7, V; 
dacă nu 

ê. An 


| 
i, 


ire 


tei în 
cmiți 
o pla- 
, for- 


SA 


Proiectați soluții care asigură avantaje pentru toată 
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lumea. 
ETAPA 1: Generarea soluțiilor 


1. Definiti problema în termeni de nevoi, 
2, Dezvoltați soluţiile împreună. 
3. Fiţi practic. Luaţi în considerație: 
E Circulaţia informațiilor 
E Structuri și procedee 
E Obiecte și servicii 
4. Brainstorming: 
© Nu dezbateți 
9 Nu justificați 
O Nu cenzurati 
5. Monede: ce este ieftin pentru mine și valoros pentru 
celălalt? Dar viceversa? 
6. Divizarea: divizați problema în segmente mai mici și 
mai ușor de operat cu ele. 
7. Variantele optime: care este cea mai bună alternativă 
dacă nu ne înțelegem? 
"8. Anticiparea consecințelor: vă va împiedica sau vă va 
ajuta să vă impuneți soluţiile dumneavoastră? 


ETAPA 2: Alegerea opțiunilor 


Evaluati: 

© [Este fezabilă? A 
9 [ste suficientă? 

9 Liste corectă? 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


ETAPA 3: Implementarea variantelor selectate 


@ Sarcini de îndeplinit 
9 De către cine? 

9 Pînă cînd? 

9 Cînd să fie evaluate? 


NOTE 
1. Roger Fisher, Getting to Yes, ibidem (vezi nota 2, capitolul 1). du 
BIBLIOGRAFIE UTILĂ cea 


Edward de Bono, Conflicts - A Better Way to Resolve Them (London: 
Penguin, 1986) 


p 


Capitolul 10 
NEGOCIEREA 


Ați fost vreodată în situația: 
@ Să cereți mărirea salariului ori să vă învoiți de la șeful 
dumneavoastră? 

@ Lucrînd simultan c 
ceară în același timp câte ceva? 
© De a cumpăra un aparat de uz go 
@ De a stabili cine va face menajul? 
@ De a vă face planuri de conviețuire cu cineva? 
E Să cereți voie pentru a organiza O petrecere? 


@ Să stabiliți unde veţi face concediul sau unde veţi ieși la o 


plimbare? 


u mai multe persoane, fiecare să vă 


spodăresc? 


B 
Fa, 
Pa, 

x 


Nea 
Helena £ 'ornelius ȘI Shoshana Faire 2 


Negociem toată viața, schimbînd între noi promisiuni Şi 
angajamente. Ori dd cîte ori două persoane trebuie să ajungă la 
o înţelegere, dacă termenii acesteia nu sint clari ele vor fi 
nevoite să negocieze! Negocierea stă la baza afacerilor aranja 
mente pentru cumpărare, vînzare sau schimb de bunuri și ser- 
vicii. Ea stă şi la baza relaţiilor 
a planifica cine ŞI ce 
fineşte și relațiile dintre ţări referitoare 


în munca și traiul împreună, 


cînd apare situația de face, cine și ce ho- 


tărăște. Negocierea de 
schimbul de produse și disputele de frontieră. 
Gândiţi-vă puţin la locul pe care-l ocupă neg 
dumneavoastră. Unde negociaţi? Care aspect al negocierii este 
cel mai dificil pentru dumneavoastră? Cînd procesul de nego- 
ciere nu se desfășoară normal, el pare mai degrabă o competiție, 
în care unul va câștiga și celălalt va pierde. În funcţie de tendin- 
tele noastre naturale și de modul în care privim puterea vizavi 
de cealaltă persoană, vom intra fie într-un comportament de 
g genul atac, fie în unul de tipul fugă: (vezi capitolul 4: Aserti- 
vitatea adecvată). În comportamentul de tip atac cel mai dificil 
este să te autocontrolezi. În comportamentul de tip fugă, difi- 
cultatea cea mai mare este de a rămîne fermi pe poziţii. 

În general, scopul negocierii nu este acela de a ieși dea- - 
supra, ci de a ajunge la înțelegere echilibrată, corectă pentru 
ambele părți. Aceasta este o înțelegere pe care ambele părți o 
vor respecta cu fermitate. Nici atacul și nici fuga nu pot con- 
duce la o înțelegere fermă. În schimb, va trebui dezvoltată 
voinţa, o adecvată orientare spre scop, puterea și flexibilitatea. 


la 


ocierea în viaţa 


BA "PREGĂTIREA 


p 
Etapele negocierii: f 
3 motiunii $ 


“44 Priviţi conflictul ca pe o oportunitate. 
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i SI 

ă k > Fiți permanent deschis la o posibilă descoperire. Negocie- 

Tr fi rea este ca un joc de puzzle mărit la scara vieţii, în care piesele 

nja le creați dumneavoastră. Căutați ceea ce vi se potriveşte: 

Ser- 3: Căutați să nu aveți idei fixe pentră soluționarea proble- 

ună, mei. 

: ho~ CIA dă ei) ? 

re ] i Pentru majoritatea negocierilor, cea mai eficienta prega- 

z tire constă în alcătuirea unei hărți reprezentînd nevoile și teme- 

viata nle (vezi capitolul 8: Întocmirea hărții conflictului). Temerile 

te cuprind anxietățile, grijile şi gîndurile de A 5 

| este că = $ zid A CANE sînt nevoile, 

T genul “nu mi-ar plăcea asta daca soi cură sînt temerile? 
50 Harta conflictului este utilă mai ales cînd ; 


există o componentă semnificativă, bazată pe trăsături psiho- 
~ ; SRCA a : J 
AT =. logice ale personalității - situaţie foarte frecventă. 


“Ce produs vreau?”. Dacă vreți un 
care sînt nevoile, valorile şi problematica pe 
ag > Ao 
termen lung de care veți ține seama. Nu uitaţi Ce produs 
aspectele psihosociale,: cum ar fi recunoaşterea.  qoriti? 
securitatea, relaţiile. i 
= 6. Evaluaţi gama rezultatelor palpabile prin care s-ar defini. 
produsul. Dobîndiți mai multă flexibilitate dacă veți stabili 
limitele superioară și inferioară. De exemplu: “Mi-ar conveni 6 $, 
dar cu mai puţin de 4 $ nu pot vinde.” > 


7. Să aveţi faptele la îndemînă. Colectaţi tot ce este posibil, 


deși rareori veți avea nevoie să invocați în  Colectati datele 
timpul negocierii tot ceea ce ştiţi. În nego- faptice , 
ciere situaţia aduce cu un examen - nicio- | 

dată nu știți ce veți fi întrebat. 


E A = 
8. Lucraţi la cazul dumneavoastră! . Pregătiți răspunsuri con- 


cise la următoarele întrebări: 
a) Ce vreau? Care este esenţa a ceea ce intenționez, să spun? 


b) La cine apelez? Persoana pe care O abordez este în drept 


Helena Cornelius și Shoshana PAIE 


i 
Are un mod de lucru prelerat, de care trebuie să 


SA 1A O decizie 
țin seama! 


c) Ce avantaje va upectivă ! (Consideraţi cu 


Avea persoana ré 
oile si interesele ei şi, în lunoție (le Aces 


atenţie care sint nov 
să o abordaţi. Care sînt tactic ile şi strate 


tea, pîndiți-vă cum 
ecvale pentru a mobiliza acea | 
' Ce este ieftin din punctul meu de 


? Ce-i convine lui să 


i spe ‘} 
piile cele mai ad jorsonni 


d) Putem face un troo: 
vedere, dar valoros pentru cenlaltă parte 
ofere, iar mie să primesc! (vozi parapralul “Monede” din 
capitolul 9: Proiectarea variantelor) 


9. Lucraţi şi la cazul celuilalt. Încercaţi să intuiți cum gin 


deşte el, 
a) Cum şi-ar susține cauza? 
b) Ce opțiuni are? 
c) Ce dificultăţi iminente îl aşteaptă? 

í d) Care vor fi implicațiile pentru el dacă spune “da”? Vor fi 
acceptabile? Ați putea scoate în evidenţă-implicaţiile pozi- 
tive sau să schimbaţi planul de așa manieră încît să le abor- 
dați pe cele negative? 

e) Care vor fi demersurile dacă cealaltă parte este de acord? 

„ Puneţi-vă în locul celuilalt. Poate fi întocmit un plan care să 

Faceti să fie SE bazeze pe ceea ce îi vine uşor să facă? Aju- 

ușor de spus. tați-l să îndeplinească sarcina ce îi revine o dată 

“ga”. Ce a spus “da”. Să aveți disponibile în orice mo- 

>= ment informaţiile de care s-ar putea să aveți 

nevoie; oferiți-vă chiar să schițați un material scris, dacă îi 
este necesar. 


Uneori nu este timp de gîndire înainte de negociere. De 
exemplu, sună telefonul și o cunoștință vă ia prin surprindere 
cu o solicitare. Descori-este necesar-și-destul-de-acceptabil-să 
cereţi timp pentru. a culege mai multe informaţii, după care veți 
reveni cu un telefon. Luaţi-vă răgazul neceşar pentru pregătire. 


3 
sivă, 
(ru â 
voast 

4, 
titi-vă 

5, 
compa 
dacă e 
prăjitu 
obține 


LA 
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f INTERACTIUNEA 

Ați cu iii tei de edi 
ac g A ig 
pă Înainte de toate, reculegeți-vă (vezi capitolul 5: Puterea 
Bo cooperantă). Nu uitaţi să respirați adînc. Dacă sînteți anxios, 
; faceți în prealabil un exercițiu de respirație. După aceea, în- 
cu, dig cepeți să sădiți încrederea mutuală. 
lui să LEN A 4, 
>» qi 1. Aduceţi-vă aminte de factorii care stimulează empatia 
>” din 


(vezi capitolul 3: Empatia) și utilizaţi-i acolo unde este posibil. 
2. Fiţi răbdător. Folosiţi ascultarea activă. 


3. Fără să provocaţi o reacție defen-  Ascultați punctul de 
sivă, folosiți asertivitatea adecvată pen- vedere al celuilalt. 
tru a discuta despre nevoile dumnea-  Arătați-l pe al 
voastră și produsul așteptat. dumneavoastră 


4. Stabiliţi un climat specific strategiei victorie/victorie. Amin- 
tiți-vă că într-o negociere cu adevărat reușită, cîștigă toată lumea. 


5. Evitaţi rezultatele de tip victorie/infrîngere. Putem face o 
comparaţie între negociere și jocul cu suma Zero. În acest joc, 
dacă eu câștig 2 $, tu.pierzi 2 $; dacă cu am trei sferturi dintr-o 
prăjitură, ție nu-ți mai rămîne decât un sfert; dacă o persoană 
obține promovarea la serviciu, contracandidatul pierde această 
şansă. Jocul cu suma zero te obligă la o competiţie-de.tipul victo- 
ric/infiângere. În sport, aceasta este binevenită. Competiţia este 
provocarea de a reuși ceva. În relaţiile personale şi de afacere 
însă, jocul cu suma zero este o tactică ineficientă. Jocul cu suma 
zero pleacă de la prezumția că nu este posibil ca fiecare să aibă 
ceea ce dorește. Oamenii se indispun cînd nu obțin ceea ce le tre- 


jere. De buie sau cînd sînt obligați să-și apere neîncetat poziţia. 

rprindere Deseori lucrurile se prezintă ca un joc cu suma Zero, dar une- 

ptabil-sâ ori puteţi introduce un nou factor, care va schimba perspectiva. 
care-veți De exemplu, sîmbătă seara am putea viziona Puteţi schimba 


pregătire. la televizor filmul meu preferat sau pe al tău perspectivele? 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


ro! Dar am putea vedea unul dintre filme săptămina 


asta, iar pe celălalt săptămîna viitoare, mărind prin aceasta 
asiunile câștigului. Dacă se pare că unul va pierde, schim- 
le. factorii sau percepțiile. 

ană poate fi promovată, cealaltă per- 
îndu-se dacă nu a avut 


e exemplu, învățînd 


- sumă ZE 


dime 
bati perspective 

Dacă numai 0 perso 
ărgi perspectiva întreb 


soană şi-ar putea | 
ă experienţă, d 


şi el de câștigat din aceast 
ceva. Ce posibilități sînt încă disponibile? 
iect. Multe cazuri bine pregătite au fost 


6. Fiţi lapidar și la ob 
dinţei cuiva de a pălăvrăgi și de a fi 


compromise din cauza ten 
confuz. 

7. Nu ezitaţi să vă lăudați. Aveţi curajul propriilor convingeri și 
astfel proiectele bune vor fi în avantajul ambelor părți. Deseori, 
oamenii se tem să ceară ceea ce Vor cu adevărat. Dacă alţii știu 
într-adevăr ce vreți, ei v-ar putea îndeplini dorințele, fie și parțial. 

8. Puneţi problema dumneavoastră și în funcție de nevoile 

celuilalt - nu vorbiți doar în numele nevoilor dumneavoastră. 


PUNEȚI ÎNTREBĂRI 


A pune întrebările potrivite este o artă (vezi capitolul 3: 
Empatia). O întrebare bine aleasă poate deschide şi/sau reorien- 
ta negocierea. Cînd trebuie să puneţi o întrebare? 


9. Puneti întrebări pentru a influența negocierea. Spre exem- 
plu, dacă aveți senzaţia că direcția negocierii nu este cea pe 
care o doriţi, o puteţi reorienta cu o întrebare bine plasată. De 
exemplu: “Planul acesta va reuși să ne 
conducă unde vrem?”. Dacă nu sînteți 
sigur asupra a ceea ce vreți să faceţi sau 
| să spuneți, prin întrebări puteţi cîştiga 
timp pentru a culege mai multe informaţii. În loc să gîndiţi sin- 
gur răspunsul, puneţi întrebarea: “ Cenaltceva. prezintă impor: 
tanță pentru tine?” IV ALE i sila dă 


Puneti întrebări 
pentru a influența 
mersul negocierii 


) Fa; a ; 
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TD 
cea e Întrebările specifice de tipul: “Cum” sau “Ce” pot acoperi 
schi a terenul mal eficient decît presupunerile. Cînd celălalt se expri- 
m- mă la modul foarte general (“Vreau ce este mai bun...”), între- 
tă K baţi: “Ce ar fi cel mai bun pentru dumneavoastră?”. Nu vă 
> faceţi iluzia că știți: 
l a avut Dc dai cai TI 
nvățind e Cînd vă aflaţi în fața unor fraze rigide ca, de pildă, “Nu 
vom putea face cutare lucru” sau “Întotdeauna facem așa...”, 
l încercați să aflați ce este posibil. Întrebările dirijează gîndirea. 
: i: da Formulaţi-vă întrebările pentru a-i orienta pe parteneri spre alte 
un posibilităţi. Intrebaţii “Ce ar trebui pentru ca acest lucru să 
devină posibil?”, în, loc.de;: De ce este imposibil?”. Cînd vă 
ingeri și aflați în faţa unei atitudini negativiste (nu se poate, nu va 
Deseori, merge, nu trebuie), acceptați existența unei dificultăţi, apoi 
alții ştiu ` puneţi cîteva întrebări diriguitoare. Spre exemplu: 
parțial. a) “Nu pot întocmi raportul la timp”. 


Întrebare: “Dacă ar fi să-l terminați la timp, de ce anu- 
me aţi avea nevoie?” 

Aţi putea primi răspunsul: “Dacă aș fi ajutat mai mult 
sau aş avea acces la mai multe informații...” 


b) “Nu m-aș sinchisi de asta”. 

Întrebare: “Ce ar înlesni abordarea?” 
c) “Nu voi face ceea ce-mi cereţi - planul dumneavoastră nu 
este acceptabil”. 
Întrebare: “Ce ar trebui să conţină planul ca să fie 
acceptabil din punctul dumneavoastră de vedere?” 


iii d) “Nu pot veni la întrunire. Sînt prea timid”. 

cuși sa a întrebare: “Ce v-ar trebui ca să vă simțiți în largul 
nu sr dumneavoastră?”. 

faceţi sa 


@ Cînd vă aflaţi în fața unor reticențe în a negocia sau a unor 
atitudini defensive, întrebaţi partenerul ce anume l-ar face să se 
simtă mai bine dispus, mai interesat/motivat sau mai în largul lui. 


eţi câştiga 
gîndiți SID- 
ntă impok 


e Cînd te afli în fața unei emoții puternice din partea celui- 


lalt, este tentant să dezvolți un comportament defensiv, şa) 
întorci vorba, să-ți justifici poziția sau să te încăpăținezi. Cînd 


simţi că eşti într-o situaţie defensivă, nu te 
(me » oR rS apăra! De obicei, este mai bine să așteptați 
“EPAD gigi A pînă vă calmaţi, înainte de a da răspunsul. 
aa a sri Evitaţi emoţiile negative: uneori ajută doar 


; 
Fe | 
uc 


deplasarea fizică: schimbaţi poziția corpului pentru a indica O 
schimbare în atitudinea dumneavoastră. 

Ca să aflați nevoile, prioritățile și preferințele care stau la 
baza problemei celuilalt, concentrați-vă asupra întrebărilor ce țin 
de ascultarea activă. Apoi puneţi o întrebare care va conduce 
interacțiunea spre un rezultat de tipul victorie/victorie: “Ce do- 
riti, de fapt?”, “Cum putem îndrepta lucrurile?” sau “N-am ținut 
sub control această situaţie cum ar fi trebuit. Am putea face 
ceva în acest moment care să amelioreze lucrurile?”. Dacă este 

și important să vă impuneţi și punctul dumneavoastră de vedere, 
folosiți o aserțiune “Eu”, după ce ați acceptat legitimitatea nevo- 
ilor celuilalt. Altminteri, ar putea fi înțeleasă greșit prezentarea 
nevoilor dumneavoastră, ca fiind o negare a nevoilor celuilalt. 
Dacă trebuie să mustrati, păstraţi-vă la subiectul discuţiei. Nu 
aruncaţi în joc argumente străine de tema disputei. 


10. Nu folosiţi fraze provocatoare. Evitaţi afirmații de genul: 
“Păi, eu sînt întotdeauna cinstit și rezonabil”. Aceasta ar putea 
sugera că cealaltă persoană nu se comportă cinstit şi rezonabil. 


11. Nu confundați omul cu problemaZ. Fiţi dur cu problema 
şi blînd cu persoana. Renunţaţi la rolul de oponent și compor- 
tați-vă ca partener, înfruntînd problema cot la cot. Cînd este 
posibil, relevați aceasta și fizic. O tablă sau 
o foaie de hîrtie pe care amîndoi puteți nota 
şi citi contribuie mult la instaurarea unei 
situații neconflictuale. În plus, oamenii vor 
putea ataca ceea ce este scris în loc să se atace reciproc. 


Fiti dur cu 
problema și 
blînd cu oamenii 


Helena Cornelius și Shoshana Fairen 
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12. Includeți și punctul de vedere al celuilalt. Nu trebuie să 
SĂ) fiţi neapărat de acord cu opinia lui pentru a o recunoaște. Spre 


-ind 
NU te exemplu: “Pot să-ți înțeleg punctul tău de vedere. : «8», în loc 
ptaţi Din punctul meu de vedere...” Mai puteți încerca: ud “dar” 
nsul, “Ce-mi place mie la ideea dumneavoastră este... 
doar şi grija mea este că...”. Reţineţi “și grija mea”. 
Ca o Observaţi cum vi se închid uşile cînd rostiți cuvîntul “dar”: 
“Vă invit la masă”. 
au la “Aș vrea Să Vin, dar am prea mult de lucru”. 
ce țin “Deci, poate altădată”. 
duce | Pe de altă parte, ușile se pot deschide cu conjuncția “și”: 
edo- “Vă invit la masă”. 
aa “Mi-ar face mare plăcere... și, deși am prea mult de lucru...” 


“Oh, te pot ajuta cu ceva?” 


Asimilaţi obiecțiile incluzîndu-le într-o perspectivă, mai largă: 
“Da, trebuie să ne însușim punctul dumneavoastră de vedere 
“privind securitatea fabricii. Cum putem să-l inserăm în noul plang 


genul: 13. Creați un climat de consens. Acordaţi mare atenţie tere- 
c putea nului comun - acolo unde interesele, prioritățile și preocupările 
abil. sînt complementare. Discutaţi despre chestiunile asupra cărora 
oblema sînteţi în mare măsură de acord. Puteţi începe imediat să contu- 
ompor- rați terenul comun. Stabiliți împreună durata întîlnirii, apoi 
nd este spuneți ceva în genul: “Deci am stabilit de comun acord orarul, 
blă sau acum să mergem mai departe... E 
ei notă Dacă intrați în impas, reveniţi la terenul comun. Verbalizaţi 
rA - fiecare pas care-vă apropie de consens. 

ca n Cercetările au relevat că negociatorul foarte bun comentează 
enii VOL de trei ori mai mult pe seama acordului anticipat decât negocia- 


So 
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Această tehnică este utilă în special în 
Xrti care au puţine elemente în comun ȘI care 
Din cînd în cînd reafirmaţi 


torul obisnuiti S 
negocierea între | 

ptiviseri X ca duşmani 
sul tuturor este să se ajungă la o înțe legere: “Hai 


anterior Se 
5 Re 
tapini Că scol 


să vedem cù de departe am ajuns cu înțelegerea...”. 
Niustaţi aşteptările nerealiste. Uneori, cealaltă persoană 
nu ştie ce este rezonabil sau posibil. Poate veți avea nevoie să 
dați explicaţii în legătură cu banii, resurse le, timpul sau condiţi- 


Dacă celălalt crede că serviciile solicitate costă 50 $, va fi 


N U% 


şocat cînd cereti cca 200 $, 

Uneori şi aşteptările noastre sînt nerealiste. Vă va fi de folos 
în corectarea aşteptărilor dumneavoastră dacă puneţi întrebări și 
găsiți timp pentru colectarea de informaţii, dar mai ales dacă vă 
menţineţi flexibil. O parte a sarcinii constă în a șterge deosebirea 
dintre aşteptările partenerului și cerințele dumneavoastră. Ați 

5 putea avea nevoie de un etalon al corectitudinii (vezi capitolul 9: 
Proiectarea variantelor). Discutaţi, poate, despre numărul de ore 
necesare sau despre preţurile pieselor de schimb. Este mult mai 
bine să-l educați înainte de începerea licitaţiei. Pe lîngă alte 
avantaje, se vor evita situaţiile jenante. Înainte ca fiul dumnea- 
voastră să vă anunţe că vrea să invite la petrecere 100 de colegi, 
îi spuneți că dumneavoastră v-aţi gîndit la aproximativ 20. 


15. Fiţi flexibil. Negocierea este un proces de tîrguială; nu 
nseamnă că negociați dacă tot ceea ce spuneţi este: “Ia-o sau 

enunţă!”. Reprezentați-vă clar gama posibilităților - de la ceea 
ce ați vrea, pînă la ceea ce ați fi dispus să acceptați. Aţi putea 
stabili o limită inferioară, dar țintiți 
undeva mai sus. Fără o limită maxi- 
mă este uşor să intrați în febra lici- 
tației și să plătiți mult mai mult! Fa- 
ceţi ori cereţi o ofertă rezonabilă și 
apoi arătați-vă deschis să continuaţi negocierea. De exemplu, 
către un adolescent care pleacă la discotecă: “Cred că ora 10.30 


Fiti flexibil și conștient 
de limita minimă 
acceptabilă pentru 
dumneavoastră 
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care este rezonabilă ca să te întorci acasă”. Copilul dumneavoastră 
nati nu va fi de acord dacă el se gîndise la ora 2.00 dimineața - în 
Hai fond, este prima lui petrecrere! Probabil veți ajunge undeva 


între orele 23.00 şi 24.00. Limita dumneavoastră ar fi putut fi 
miezul-nopţii; ar fi grozav dacă ați putea să-l aduceți cu mașina 


Dană şi să dormiți pînă atunci. 

e să PIU y : 2 

clipi 16. Ce este corespunzător din punct de. vedere cultural în 

va fi procesul de negociere? Deosebirea dintre prima ofertă și prețul 
de vînzare este influenţată de obiceiuri. Sînt magazine care nu 
practică politica reducerilor de prețuri. La piaţă poți să te tr- 

folos guieşti pentru anumite mărfuri, dar nu pentru altele. 

IS Există culturi (mai ales în Asia) unde procesul fîrguielii înre- 


gistrează oscilații mari pe scara preţurilor. Pe de altă parte, sînt 
culturi (de exemplu germanice) în care foarte multe informaţii 
sînt culese înainte de prima ofertă, moment din care rămîne 
puțin loc pentru negociere. Alte culturi se bizuie mult pe timp în 
dezvoltarea relaţiei dintre părți, înainte de a începe procesul’ 
negocierii. Îl poți jigni pe celălalt dacă nu menții nivelul înce- 
tățenit de formalitate sau informalitate. Obiceiul de a oferi ca- 
douri sau mită poate că trebuie înțeles prin raportare la context. 

Negociatorii pentru rezolvarea conflictelor își stabilesc atent 
măsura în care se vor adapta sau nu obiceiurilor locului. Fami- 
liarizaţi-vă cu mediul cultural în care negociați. 


17. Nu de la scop trebuie să vă abateţi, ci de la mijloace. 
Menţineți intenția sau dorința dumneavoastră cu bătaie lungă, 
în schimb fiți elastic în privința modalității de a vă atinge sco- 
pul. Spre exemplu, Bill - șef al Departamentului de publicitate - 
a conceput o campanie de reclame exce- r 

NCEP p ; ; ^“ Mentineti scopul, 
lentă şi a prezentat-o clientului, care însă Pg canada 

sei ; Lira >< nu obligatoriu și 
n-a fost impresionat. Atunci Bill s-a stra- A 

CE ape E A ul A ARME mijloacele 
duit din răsputeri să-și susțină proiectul, 
dar nu numai că nu a ajuns la nici un rezultat, dar a făcut ca 
relaţia cu clientul să se tensioneze și mai mult. » 


DR E a NR 


Car 


decit să-l cistige 


e era scopul cu bătaie lungă ál lui Bill? Mult mai mult 
pentru campania în discuție, él vroia un client 
mulţumit, prin care să mențină relaţia cu compania acestuia. 
Rill si-a dat seama că nic odată nu va reuşi aceasta dacă clientul 
nu are încredere în el. Ca atare, trebuia să-și schimbe modali- 
tatea de abordare. Dacă o campanie bună trebuia sacrificată de 
dragul scopului cu bătaie lungă, atunci așa va face. A început să 
se concentreze în mai mare măsură asupra nevoilor clientului. 
Relaţia s-a încălzit din nou și a început să se reinstaleze încre- 
derea. După cîteva săptămîni clientul a acceptat cu destul 
entuziasm planul iniţial - cu cîteva mici modificări, ca să 
salveze aparențele: 

Bill a fost pe punctul de a cădea în capcana clasică: “Dacă 
ceva nu merge, insiști tot în. acea direcţie”. Sînt 
oameni care, dacă li se răspunde ferm că au eșuat, 
încearcă din nou, dar pe un ton ridicat. Sau, dacă 


eșuează o anumită cale de a convinge, încearcă iar și iar. 


Valorificăm 
feedback-ul 


18. Nu întotdeauna oamenii negociază corect. Uneori bat 
cîmpii, sînt nepoliticoși, nu ţin seama de celălalt sau pretind 
lucruri nerezonabile (vezi diagrama tacticilor de combatere a 
unor astfel de conduite). 


19. Luaţi notițe. Multe negocieri necesită un număr de întîl- 
niri. Întrucât unele negocieri se pot întinde pe ani de zile, devine 
indispensabilă luarea notiţelor. Luaţi întotdeauna propriile dum- 
neavoastră notițe, chiar dacă este desemnat cineva pentru con- 
semnarea procesului verbal. Există riscuri enorme de deformare 
sau înțelegere greşită a discuţiilor chiar în procesul consemnării 
minutei. Folosiţi-vă de notițele dumneavoastră pentru a verifica 
exactitatea procesului verbal. Folosiţi-le ca să reluați negocierile 
exact din punctul în care le-aţi lăsat la ultima întîlnire. În fine, 
folosiţi-le pentru a pregăti negocieri asemănătoare. 
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20. Sesizați momentul în care ar trebui să vă opriți: 
a) Dacă pasiunile sînt prea aprinse, propuneţi o pauză. 
b) Dacă situația intră în impas, amînaţi-o pentru o zi, două. 
c) Dacă cineva folosește o strategie care vă derutează, acor- 
daţi-vă o pauză. Duceţi-vă la toaletă sau pregătiți o cafea. 
Reculegeți-vă înainte de a răspunde. 
d) Dacă discuţia se încinge prea mult, schimbaţi subiectul. 
e) Dacă bănuiți că nu se lucrează cu toate informaţiile la 
vedere, luaţi o pauză și vorbiţi cu oamenii în mod individual. 
f) Uneori, o negociere nu va merge bine chiar dacă ați încer- 
cat totul. Întrerupeţi de așa manieră, încît să creaţi posibili- 
tatea de a vă întoarce la aceeași negociere cu altă ocazie. 


ÎN OI RR O inc a VIEI 
ÎNCHEIEREA 


Evaluarea acordului. Vă prezentăm mai jos câteva întrebări 
cu ajutorul cărora puteţi anticipa dacă acordul stabilit va 


funcţiona bine: 


è e Ambele părți subscriu la acest acord? 
9 Înțelegerea va rezolva sau cel puţin va ameliora problema? 
e Îşi pot îndeplini promisiunile ambele părți? 
5 @ Acordul este suficient de precis în materie de: cînd, unde, 
cine şi cît de mult? | 
= @ Este echilibrat - responsabilitatea este împărțită între cele 
două părți? x x 
$ @ Sînt prevăzute în plan momente de control pe parcurs? = 


Confirmaţi acordul. Într-o negociere informală rezumați 
ceea'ce s-a stabilit. Întotdeauna este de preferat să reluaţi acor- 
dul pentru a evita înțelegerea greșită din partea celuilalt. Con- 


TACUCI DE COMBATERE A COMPORTA MENI ELOR 
INCORECTE ÎN REZOLVAREA CONELICTELOR 


~ 
A Ignoraţi 
ela) | Puneti unele 
3 întrebări remarci 


ostile 


Notaţi 
ceea ce se 
discută 


Reformulaţi 
remarcile 
ostile 


Cereti 
reformulări 
pozitive 


Demascați o 
tactică incorectă, 
spunînd că sînteți 
\conştient de exis- 
tența ei 


Stabiliți să 
reluați 
discuția 
ulterior . 


Folosiţi Schimbaţi 
umorul direcţia de 
bătaie 


“Dovediţi-mi 
că este 
corect” 


Poate fi 
soluționat/ă. 
confi- 
dențial? 
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cum m-aţi 
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semnaţi termenele. Este surprinzător cît de slabe ne sîn 
tirile legate de acorduri după șase luni de zile! 
În afaceri se obișnuiește redactarea unui document, din care 
fiecare parte primește cîte un exemplar. Acesta poate fi sub 
formă de notiță, factură, schimb de scrisori 
sau contract oficial. Acasă veţi constata cît 
de eficient este să lipiţi la vedere înţele- 
gerile cele mai importante referitoare la 
repartizarea treburilor casnice. Scopul unui contract limpede 


Contractele clare 
evită viitoarele 
conflicte 


este de a evita un viitor conflict. 
În clipa în care aţi ajuns la un acord, opriţi-vă și sărbătoriți 


evenimentul. 


Pregătirea y 
1. Care sînt neyoile? Care sînt temerile? Care este rezul- 


tatul scontat? 


2. Colectati fapte. 
3. Lucrați asupra cazului celuilalt întocmai ca la al dum- 


ay astea 
4. Procedați astfel încît partenerului să-i fie uşor să 


spună “da”, 
Interacțiunea 
1. Ascultati punctul de vedere al celuilalt. Prezentati 
problema din perspectiva dumneavoastră. 
2. Într-o negociere realmente reușită fiecare are de cîștigat. 
3. Evitaţi un fi nal de tip victorie/înfrîngere. Dacă se pare 
că o persoană este pe cale de a pierde, puteți schimba aceas- 
tă perspectivă? . 


4. Dacă întrebaţi, nu supăraţi pe nimeni. 
obieci. Puneti întrebări pentru a fine negocierea Su 


Fiţi lapidar Și ia 
b control. 
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s, Faceti deosebirea între persoană si problemă. Fiţi dur 
j pi oblema si blind cu persoana, 

6. Inserati obiecțiile. Folosiţi conjunctia “si”; evitati con- 
t idar”, Instaur ati un climat de întelegere. 

Viti flexibil. Cunoaşteti-và limita minimă de accepta- 
te, Menţineti scopul, dar nu în mod necesar si mijloa- 
Sehimbati așteptările nerealiste. Ce este adecvat din 


de vedere cultural în procesul negocierii? 


S: Valorilicați feedback-ul. Dacă ceva nu merge, încer- 


AP) 
Mei, 


Incheierea 


Contractele clare evită conflictele viitoare. 


NOTE 


l. Vezi Milo Frank, How to Get Your Point Across in 30 Seconds or Less 
(UK: Corgì, 1987). 

2. Roger Fischer and William Ury, Getting to Yes, ibidem. 
Neil Rackman and John. Carlisle, The Effective Negotiator - Part 2. 
Planning for Negotiations (Journal of European Industrial Trainers 2, 7, 
1978). 


LECTURI UTILE 
Bill Scott, The Skills of Negotiating. (UK: Management Skills Library, 
1981). z 
Roger Fisher and Scott Brown, Getting Together (Boston: 
Houghton/Mitflin, 1988). 
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MEDIEREA 


Medierea poate fi un fapt cotidian. Prin tehnicile de mediere 


- puteți transforma luptele celor din jur în fair-play. Medierea vă 


oferă posibilitatea de a aplica în practică cele învăţate pînă acum. 

Există în preajma dumneavoastră” conflicte care necesită o 
asistență din afară? Dacă există, presupun ele vreunul din ele- 
mentele de mai jos? 


e Divorţ, mai ales unde sînt implicaţi copii. 
e Discriminare și hărțuire rasială și sexuală. 
e Sindicate şi conducere. 

E Două organizaţii aflate în conflict. 

e Şefi şi subalterni. 

e Colegii sau membrii de echipă. 

9 Profesori, directorul şcolii, elevi sau părinți. 
e Aspecte privind mediul înconjurător. 

e Membrii familiei. 

© Prieteni. 

e Vecini. 


„A media înseamnă.a interveni între 
duce spre rezolvareaconflietului.. liatorul í L 
găsească un punct de vedere obiectiv şi neutru. Rolul lui poate 
decurge din atribuţiile legale sau poate fi asumat neoficial. 

Mediatorul este parte neutră. În genere, el nu se implică 
direct, cu excepţia cazurilor cînd Mediatorul îi ajută pe 


2 


încearcă să facă din părțile ad- ambii preopinenți să obțină 
verse parteneri! Un mediator ceea ce le este necesar. 


oferă garanţia că fiecare parte își prezintă punctul de vedere, 
däi totodată îl și ascultă pe celălalt, Ulterior, mediatorul îi 
îndrumă pe cei doi spre găsirea de soluţii satisfăcătoare pentru 
toată lumea. 

Cînd părțile aflate în conflict au nevoie de ajutor, se poate 
i face uz de o largă paletă de procedee de rezolvare a acestuia. 
Deși în acest capitol vom trata medierea, trebuie știut că există 


şi forme rezolutive care permit grade diferite de control asupra 
procesului și produsului. Ele merg de la hotărîrea judecăto- 
rească pînă la deplina libertate de decizie a părţilor, 


PROCEDEE DE REZOLVARE A CONFLICTULUI 
e aa 3 LUISE ATA 


Stilul cel mai răspîndit în Australia 


@ Judecarea: o a treia parte ascultă cazul şi ia o decizie 
definitivă. Această practică este folosită cu precădere în 
management și în creșterea copiilor. Sistemul judecătoresc 
și de arbitraj. 

© Recomandarea: cea de-a treia parte adună faptele și pro- 
bele. Face o recomandare care comportă suficientă autori- 
tate, deși decizia nu are caracter obligatoriu; se încurajează 
compromisul. Concilierea. 

e intermedierea: cel de-al treilea se. vede cu fiecare parte 
în mod separat. Face “un du-te vino” între părți, aducîn- 
du-le la cunoștință opţiunile şi ofertele celeilalte părți. 
Uneori dă sugestii. Această persoană are o mare capacitate 
de a informa selectiv. Diplomaţie-navetă, conciliere. 

9 Controlorul procesului: partea a treia exercită un control 
strîns asupra procesului, dar nu și asupra conținutului. Ea 
nu face recomandări, nici nu ia decizii, ci doar ajută părţile 
să identifice problemele şi posibilităţile de soluționare şi să 


ajungă la un aranjament prin consens, reciproc avantajos. 
Medierea. 


Cu ajutorul părţii a treia 


Control 


U 3 
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laltă participanții, de obicei oferă și condiții-materiale. Ea 

ghidează părțile în folosirea unei anumite categorii de pro- 
cedee pentru soluționarea disputelor. Facilitare, conciliere. 

e Consilierul de conținut: un participant consultă un ex- 
pert într-o specialitate, de exemplu un consilier juridic sau 
economic. Consilierul oferă datele privind practica efec- 
tivă. Evaluarea de specialitate. 

e Consilierul de proces: un participant se sfătuiește cu un 
expert în rezolvarea conflictelor și în mediere pentru a-și 
prezenta mai bine cazul. Consilierea în materie de con- 
flicte. 

e Autonomia: părţile fac un efort comun pentru a face 
schimb de promisiuni și asigurări reciproce menite să ducă 
la înlăturarea dificultăților: Negociere. 


7 Cu ajutorul participantului 


MEDIEREA FORMALĂ ȘI INFORMALĂ 


Structurile formale care operează în prezent în societate oferă 
medierea (în care adoptarea deciziei revine disputanţilor) ca pe o 
alternativă la sistemele legale și la alte metode tradiționale de 
rezolvare a conflictelor. Serviciile de mediere sînt foarte răspîn- - 
dite în Statele Unite și Canada și în expansiune în diferite alte 
tări!. Centrele teritoriale de judecătorie, centrele de mediere 
familială şi centrele locale de mediere care funcţionează în 
Australia oferă acest gen de servicii pentru conflictele locale, 
neînțelegerile între vecini, membrii familiei, proprietari şi chiri- 
ași, cât și altor persoane, conflicte care nu intră sub incidența 


a procedurilor legale convenționale. Organizații cum ar fi Centrul 
ră : Australian pentru Dispute Comerciale oferă sectorului industrial 
ărțile servicii de mediere, care sînt mai rapide, mai echitabile şi mai 
CAR E ieftine decît modalitățile judecătorești tradiționale. Un număr 
taai crescînd de organizații sociale, centre de consiliere şi instanțe 
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N judecătoreşti private oferă, între altele, şi medierea. Multe dintre 

| aceste organizații pun la dispoziţia clienţilor cîte o echipă de 

| mediere, ale Xtuită din două sau mai multe persoane, selectate în 
NT 4 functie de competenţa lor într-un anumit gen de probleme sau 
E k “4 pentru compatibilitatea cu clienții. Guvernul australian a mai 
K SAONA introdus așa-numiții “ofiţeri de reclamaţii”, care sînt instruiți și 
NA N À autorizaţi să funcţioneze ca mediatori pentru cazuri de inegali- 


tate între părți, hărțuire sexuală și alte conflicte care au loc în 
instituțiile de stat. În plus, rolul ofiţerilor de la Egalitatea 
Sanselor de Muncă şi de la Acţiunea Afirmativă este, de cele 
mai multe ori, de mediere. 

Medierea poate fi prezentată la un nivel foarte simplu. Copiii 
o învaţă în şcoală, începînd de la vîrsta de șapte ani. Ajunși ado- 
lescenţi, ei își pot rezolva foarte bine problemele pe care le au 
cu colegii. Multe școli care au introdus cursuri de mediere au 
constatat o îmbunătăţire semnificativă a bunului simţ și scăderea 
cazurilor de indisciplină. De obicei, aceste cursuri sînt predate 
de un profesor voluntar sau de un consilier?. 


1. Consilierea în conflicte. De cîte ori au venit la dumnea- 
voastră prieteni sau colegi care aveau probleme cu diferite per- 
soane? Acestea sînt ocazii de a vă asuma rolul de consilier și, 
cu ajutorul metodei victorie/victorie, să-i 
ajutați să se ocupe în mod constructiv de 
situaţia în care se află. Rezistaţi tentaţiei 
de a le spune cum credeţi dumneavoastră 
că ar trebui să procedeze. Orice sugestie 
va trebui dată sub titlu de posibilă vâri-" 
antă, nu de directivă. Lăsaţi-i să facă altceva, dacă vor. Nu vă 
lăsaţi prea copleșiți de dificultatea cazului şi de marea dreptate 
pe care o are cel care vi s-a adresat. Nu faceti din dusmanii lui 
dușmanii dumneavoastră. Chiar dacă sînteți convins că el este 
cel ce are dreptate, dacă veți fi prea mult de acord cu el, îl con- 
damnaţi să rămînă cantonat în conflict. În general, îl puteți 
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ajuta Să înregistreze progrese dacă reușiţi să-l faceţi să cu- 
noască punctele de vedere ale celorlalți și îl ajutaţi să vadă cum 
at putea schimba lucrurile, 


. Medierea informală. Cînd trebuie să vă implicaţi în 
mediere? Primul indiciu al faptului că intervenţia dumneavoas- 
ură ar fi necesară este atunci cînd indivizii aflaţi în conflict nu 
se descurcă singuri. Apoi, trebuie să vă simţiţi capabil și sufi- 
cient de motivat pentru a-i asista în momentul în care au nevoie 
de ajutor. Situaţia cea mai fericită este cînd nu sînteți mînat de 
nici un alt interes, în afara dorinței de a-i vedea pe ambii ajunși 
la bun sfîrşit. ; 

` În medierea informală trebuie să rezolvați repede conflictul, 
mai ales dacă este vorba de colegi sau prieteni care vi se adre- 
sează. Ati putea fi solicitat de ambele părți pentru a oficia servicii 
de mediator informal; uneori, dumneavoastră sînteţi cel care vă 
oferiti să faceți medierea; este posibil să lucraţi separat cu fiecare 
din părțile implicate; în fine, uneori situația poate fi atît de infor- 
mală, încât să realizaţi medierea fără ca părțile să-și dea seama! 
Veţi fi pus în situaţii dominate de spirite înfierbîntate, cînd 
capacitatea dumneavoastră de rezolvare a problemelor intră în 
impas. Atunci cel mai indicat lucru pentru dumneavoastră este să 
apelaţi la un mediator. În viață sînt multe răsturnări de situații - 
într-o zi putem fi mediatori, pentru ca în ziua următoare să avem 
noi nevoie de un mediator. Din toate aceste experienţe și inver- 
sări de rol învăţăm și evoluăm. Medierea este o prestație pe care 
ne-o oferim reciproc dacă avem încredere în eficacitatea ei. 


CREAREA CADRULUI PENTRU MEDIERE 


Nu vă trebuie invitație explicită pentru. a fi mediator. vă 
puteți implica în modul următor: “Ştiu că voi doi sînteti în con- 
flict. Uneori e mai ușor să rezolvi astfel de probleme cînd la 


“tăteun la condi la Agentia Cailor Ferate, aproape de 
piecnri 
| vostitule Danii pentru un bilet pe care nu l-a mai putut 
iwosi 


vespi 


Mi-am dat seama că bătrinul era surd. Funcţionarul se 
enerva tot mai tar 
“iy 
ap, ACÀ A p 
Desi am lost pe punctul de a exploda, am tras aer în 
piept, m-am recules și am încercat abordarea soluţiei 
victorie/victorie. L-am întrebat pe functionar: 

“N-ar fi bine să-i scrieti asta pe hîrtie?” 

“Nu, a răspuns el, n-ar întelege”. 

“Poate este cineva care să-l ia deoparte pe bătrîn și să-i 
arate bileţelul?” - am întrebat eu, sugerînd o altă 

| posibilitate. Punctionarul a răspuns cu un “Hm”, 

a scris niște indicaţii și bătrinul a plecat. În timp ce îmi 
cumpăram biletul, l-am întrebat pe funcționar: “Cum vă 
vine cînd vi se întîmplă lucruri de acest gen?” 
Lunctionarul și-a exprimat în cîteva cuvinte frustrarea, 
ceea ce l-a Hniștit putin, apoia spus: “Trebuie să-i fie > 
foarte greu bătrinului:ăstuia. Oare cum reușește să se 


3 
Í 


| tru bătrîn, cit şi pentru functionar. Totodata, în telul acesta s-a 


ieblocat si i 


9) Helena Cornelius și Shoshana Faire 


RELATAREA LUI MAGGIE 


+ trenului, În fata mea, un batrin insista sa i se 


“fumetionarul de la ghiseu cerea insistent biletul 


. În cele din urmă, bătrînul a dat din cap în sens 


mativ, dar continua să reclame restituirea banilor. 


și repeta din ce în ce mai răstit: 


i 


uniți cu biletul”. Însă bătrînul continua să aprobe din 


eca de la ghiseu. Între timp, coada se mărise. | 


3 


lescurce în viata de toate Zilele??. 


o 


zie à fost de ajutor pentru fiecare din;cei doi. Scrierea indi- 
lor pe o foaie de hirtie a fost cea mai bună soluţie atit pen- 


f 


oada, astfel încît Maggie a putut să-şi cumpere 


3 3l 
p util. 
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cârma vasului e cineva din afară. Aş F i ul A 
AERUL TENE 4 'aceți din opon 
vrea să vă ajut să ajungeţi la o for- PR E h 
PERREN REA ; arteneri în rezo. 
mulă reciproc avantajoasă. Contri- pi VERCA 


; j ayi „ problemei 
butia mea ar consta în a vă face să ; 


vă întîlniți şi să discutaţi. V-aș ajuta pe fiecare și n-aș ține 
partea nimănui. Nu voi veni cu cu soluții sau aprecieri critice și 
voi face tot posibilul să rămîn obiectiv”. 

De asemenea, una din părţi poate utiliza aceste concepte 
pentru a o încuraja pe cealaltă să participe la o mediere. Este 
destul de obişnuit ca numai una din părți să caute în mod activ 
medierea - cealaltă parte/părți trebuie doar să fie de acord. 
După ce aţi obținut acest accept, stabiliți locul și timpul. Obiec- 
tivul dumneavoastră va fi să transformați adversarii în parteneri 
care rezolvă problema. 
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HO TALOITANOO V AAVA TOZTA AC IDINHAL / 


SET I0J9NOIIȚU02 ILIEAŢOZAI jUIIS 


Helena Cornelius și Shoshana Faire 


g 


ați participanții să folosească puterea în mod | 


=. Determin ] 
diator este foarte influent și devine cu 


cooperant. Rolul de me 
deosebire necesar cînd ur 
geri din partea celeilalte. Veţi avea nevoie de: 

(a) Neutralitate activă, ceea ce înseamnă 
tre părți, acordînd fiecăreia o cantitate egală de 


a din părți a fost supusă unei constrîn- 


să echilibrați pu- 


terea în 

NN AN timp în care să vorbească, să întrebe. 

(b) Puterea personală. Începeţi prin a vă reculege - aceasta 
vă ajută să fiți sigur că veţi face ceea ce este mai indicat. 
Puteți ajuta participanții să-și consolideze puterea per- 
sonală, încurajîndu-i să-şi asume responsabilitatea Şi să 
opteze pentru acțiunea pozitivă. Formulaţi întrebări de 
genul: “Ce puteți face dumneavoastră ?” sau “Ce s-ar 
putea face ca să mișcănr lucrurile?”. 


6. Controlul emoţiilor este o tehnică foarte importantă 
g pentru mediere. De dumneavoastră depinde dacă se va păstra 


calmul sau nu. Conduceţi participanţii astfel încît să nu-și nege loa 

emoţiile, dar nici să nu și le amplifice. Recunoașteți deschis par 
da Ds 2 s n è c 

eventualele emoții semnificative ale unui participant: “Pentru fat 

alc 


dumneavoastră acest lucru este foarte supărător”. 


cîn 
7. Un mediator are, fireşte, dispoziția de a rezolva. Indu- 
cerea acestei dispoziții la părțile aflate în conflict poate fi o BS 
sarcină destul de dificilă. ; 
8: Conduceti explorarea nevoilor .și temerilor tuturor 
persoanelor implicate prin construirea hărții conflictului. l 
Orientați procesul (nu și conținutul) și asumaţi-vă rolul de 4 
depozitar al informaţiei. i : ai yi 
nent 


9, Iniţiaţi o fază rezervată proiectării variantelor. În timpul 
discuţiilor căutați orice informaţie care poate deschide noi posibi- | X 
lități. Cereți sugestii. Eventual, faceți o ședință de brainstorming. 
Nu încercaţi să evaluaţi prea devreme valoarea propunerilor. 


È 
= 
O 
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Un şeic din deșert moare, lăsînd mostenire celor trei fii 
nouăsprezece cămile: cel dintii va primi o jumătate din 
cămile, cel de-al doilea un sfert, iar al treilea a cincea 
parte. Pentru că nu eră rentabil să taie cămilele, cei trei ~ | 
fii au chemat un împăciuitor, care a venit cu propria lui, i 
cămilă. Împăciuitorul a evaluat situația și le-a împrumu- / 
tat cămila lui. Acum erau douăzeci de cămile; Primul fiu 
Şi-a primit jumătatea (zece cămile). Al doilea și-a primit 
“sfertul (cinci cămile), iar. al treilea a primit a cincea parte 
"(patru cămile). Aceasta a însemnat nouăsprezece cămile, 
corespunzător cu moștenirea lăsată, mediatorului 
-ăminîndu-i cămila lui. El-a încălecat și a plecat. Dacă ati 
fi mediator, ați aprecia că s-a procedat corect? Sau ati fi 
pus întrebări spinoase în genul: “Dar fetele șeicului...2” 


10. Capacităţile efective de negociere sînt de mare va- 
loare în mediere. Deviza dumneavoastră și cea încurajată la 
participanți va fi următoarea: “dur faţă de problemă, dar blînd 
faţă de oameni”. Transformați “dar” în “şi”. Includeţi obiecțiile 
cînd realizaţi imaginea de ansamblu. 


lva. Indu- 

poate fi 0 j 
- ETAPELE MEDIERII 

r tuturor Partea de început 

nflictului. 


1. Atenţie la dispunerea scaunelor. Este de preferat ca opo- 


ă rolul de 
nenţii să nu stea față în faţă. 


r. În timpul 3. Să aveti o tablă și cretă sau o coală mare de hîrtie şi culori 
noi posibi- groase pentru a întocmi harta conflictului sau a înregistra 
instormin&; aspectele importante ale problemei. 


rilor. 


Š Stabiliti orarul de lucru. Cât va dura întîlnirea? Căutaţi 
petru fiecare cîte un motiv care să-l determine să rămână pînă 
la sfîrșit. Dacă vi se pare puţin probabil să terminaţi într-o șe- 
dință, puteţi planifica o alta. 


i. Precizati rolul mediatorului. Subliniaţi faptul că nu veţi 

Dumheavoastră judeca situaţia. Sarcina dumneavoas- 

conduceţi procesul. tră este să oferiţi asistență procedu- 

Ei au responsabilitatea  rală, iar a celor aflaţi în conflict este 
conținutului să se ocupe de conținut. 


5. Pentru facilitarea deschiderii, vă puteţi oferi să respectaţi 
confidenţialitatea. Mediatorii profesioniști așa ar proceda. Este 
însă posibil ca participanţii să nu fie dispuși pentru stabilirea 
unui astfel de acord. 


5. Verificaţi dacă procedeele și regulile de bază sînt clare și 
dacă le acceptă toată lumea. Verificaţi dacă cineva vrea să mai 
adauge ceva. Acordurile pot fi adaptate sau renegociate oricînd, 
dacă una din părți nu este mulțumită. 


J: Poate că una sau chiar ambele părți au venit la mediere 
împotriva voinţei lor. Trebuie să verificaţi dacă sînt dispuse cel 
puțin să încerce. Implicarea lor va creşte dacă recunosc, acum 
sau pînă la sfârșitul ședinței, că procesul a fost sau poate fi de 
ajutor. Reasiguraţi-i că ezitarea lor este normală. 


-8. Stabiliți de comun acord ca toate părţile să folosească 
enunțurile “Eu”. Cereţi-le să înceapă frazele cu formulări de 
genul: “Din experiența mea...”, “După cum înţeleg eu...” sau 
“Opinia mea este că...”, astfel încît enunţurile să fie percepute 
dintr-o perspectivă personală şi nu ca fap- 
te sau generalizări asupra cărora nu se mai 
poate reveni. Participanţii ar trebui să evi- 
te învinuirile sau interpretarea subiectivă 


Puneţi-i să-și 
exprime propria 
perspectivă 


e Helena Cornelius și Shoshana Fairă 


p~ 


nediere 
use cel 
, acum 
te fi de 


osească, 
ulări de 
LAA sau 
rcepule 
| ca fap- 
u se mal 
i să EV 
biectivă 
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a comportamentului altora. Spre exemplu: “Dai muzica tare 
numai ca să mă enervezi” ar trebui spus în felul următor: “Cînd 
dai muzica tare, mă concentrez, greu și mă enervez”, Cereţi pa 
ticipanților să discute pe marginea problemei pe care o au, 


9. Localizaţi focalizarea cea mai adecvată. În mod obişnuit, 
este util ca la începutul medierii să identificaţi aspectele ge 
Nerale asupra cărora părţile vor să ajungă la o înţelegere, Într-o 
şedinţă de mediere sînt posibile două puncte de focalizare; 


(3) Viitorul - focalizarea cea mai uzuală. Trecutul este văzut 
ca apa care a trecut, discuţia orientîndu-se rapid spre “Ce 
avem de făcut acum?”, depășindu-se vechea pricină de 
tensiune. Prin concentrarea asupra viitorului, cele mai 
multe persoane care și-au însușit tehnicile de rezolvare a 
conflictelor pot reuşi o bună mediere. La locul de muncă, 
de cele mai multe ori medierea de tipul concentrării pe 
viitor este cea mai eficientă. Multe agenţii profesionale 
de mediere nu mai practică decît acest fel de mediere. 

(b) Trecutul - uneori trebuie rezolvate conflictele din trecut, 
Cîteodată ambele părți trebuie să se ocupe de sentimentele 
negative reciproce pe care le-au acumulat în timp și singu- 
ra cale de rezolvare a neînţelegerii actuale este reexa- 
minarea vechii problematici. Jignirile și interpretările ero- 
nate din trecut pot bloca bunele relaţii prezente. “Clari- 

ficarea lucrurilor” este extrem de utilă în menţinerea rela- 
țiilor foarte apropiate. Ea reclamă o consiliere competentă, 
de obicei fiind preferabil un terapeut de profesie. 


10. Asiguraţi-vă că părțile participă în mod egal. Nu con- 
tează cine începe, atât timp cât este clar că fiecăruia îi va veni 
rîndul. Atât la început, cât și pe parcurs, verificaţi dacă ambele 
părți au timp suficient să vorbească și să-l asculte pe celălalt. 


Helena Cornelius si Shoshana Mairt 


RELATAREA LUI CAROL 


Nu de mult am asistat neputincios la ruperea relațiilor 
între doi din cel mal apropiaţi prieteni ai mei. Wrecventau 
| aceleasi cercuri sociale si de afaceri, dar, din nefericire, 
cînd erau prezenţi amindoi la o întrunire se infuriau 
foarte uşor unul pe celălalt, Era neplăcut atit 
| pentru cei din jur, cit şi pentru ei. In cele din urmă 
ajunseseră ca unul din ei să nu se mai ducă la o 
reuniune dacă alla că a fost invitat şi celălalt, În fine, 
n-am mai putut suporta si m-am oferit să-i mediez, 
Bi Au răspuns că vor face 0 încercare, 
După o săptămînă, ne-am întîlnit pe un teritoriu neutru 
(pe plajă!), am stabilit de comun acord procedura de 
cooperare și am fixat un termen limită. Scopul medierii era 
de a ajunge la un consens în privința situaţiilor sociale, 
După aceea i-am dat fiecăruia cuvîntul, asigurindu-mă 
permanent că celălalt asculta fără să treacă în defensivă. 
După un timp, ambii “s-au muiat” cîte puțin, realizind ce 
momente:bune avuseseră împreună, dincolo de dificultățile 
prezente. Apoi au căzut de acord ca, atunci cînd se vor 
intilni într-un cadru Social, să ia act imediat de prezența 
celuilalt:printr-un salut special, ca semn al recunoașterii 
prieteniei din trecut și în virtutea faptului că fiecare dintre 
ei îl supărase în ultima vreme pe celălalt; ignorîndu-] total. 
De asemenea, au stabilit ca, după'salut, să se menţină 
pentru un timp la o distanță oarecare. Între ei persista 
multă ofensă și minie, ceea ce-a reclamat:0 perioadă mai 
îndelungată pentru dezvoltarea unei relaţii acceptabile. 
Nu era cazul ca eu să trec în revistă în Ziua aceea. 
cultățile care îi despărțistră. Ne întilnisem pı 
ce au de făcut'acum: Focalizarea era spre y 
Era suficient ca fiecare să se simtă în 
aceeași întrunire -numai trebuia ca unul să 
pentru că celălalt intenționa să fie de fată 


| 


Jum 
desc 
mit 
imbu 
TEZU 
intret 
Ur 
Clar c 
de a ( 


ire 
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Pe parcursul medierii 


Mentineti desfășurarea neîntreruptă a procesului de mediere. 
Punctul terminus va fi victorie-victorie. Nu, uitaţi. să creați un 
climat de securitate psihologică,-unde fiecare poate renunța la 
mecanismele de apărare, devenind dispus să facă modificări, să 
dea, să împărtășească idei, să examineze, să reconsidere. și, îm- 
preună cu celălalt, să rezolve problema..O dată declanșat, pro- 
cesul ar putea să se desfășoare fără alt impuls major. Uneori, 
mediatorul va fi nevoit să apeleze la “inventarul.de metode” pe 
care-l prezentăm mai Jos: 


1. Reprezentarea grafică (harta conflictului) este un instru- 


întrucît le permite tuturor par-  $ Ep 
t Sea rare 5 P ; di Întocmiti harta 
vadă nevoile şi preocupările ; 
uicipanii SI sa y a > N p p conflictului 
celorlalți și să găsească elementele care vor decteori 
i spectiva sau vor deschide diferite a ci 
schimba perspectiva sau vo este posibil 


posibilităţi. - 

3:Rezumarea punctelor cheie este utilă pentru toată 
lumea. Reformulaţi mesajele cruciale folosind o formulă care 
deschide multiple posibilităţi. De exemplu: “Nu sînteţi multu- 
mit de starea de lucruri şi ați vrea să găsiți cîteva căi de 
îmbunătăţire a situației”. Pentru a opri un monolog, faceţi un 
rezumat, asiguraţi-l pe vorbitor că l-aţi înțeles corect și puneţi o 
întrebare care poate duce discuţia mai departe. 

Uneori poate fi util să-i încurajați pe alţii (altul) să rezume 
clar ceea ce tocmai. a terminat de expus interlocutorul, înainte 
de a da răspunsul. Această tehnică este în mod special bine- 
venită dacă o persoană își schimbă substanţial atitudinea ori 
face o concesie. De obicei, oamenii nu receptează informațiile 
care le-ar putea reclama schimbarea percepției vizavi de altă 
persoană sau de situaţia în cauză. Cînd atmosfera se încinge, 
este foarte indicat să cereţi fiecărei persoane să “oglindească” 
ceea ce a spus celălalt, înainte de a explica cum se simte ea5. 


1] 
y | 


MINOR DAȚI Sul de acord ori au nevoi asemă 
nitoaro, Spre exomplu: “Amîndoi vreji 


OPIU dUMNCA VOASTRA ceca ce este mai bun 


TEN 4 Dati sugestii numai cind le puteti prezenta sub formă 
JS de optima ni de directivă, De exemplu: “Am auzit cum un 
a N | è 7 
i dA e uplu a solvat o problemă financiară similară prin deschi 
4, Ş dowa unut cont comun, pe lingă conturile separate, la care 


tocate contribuia în mod egal, V-aţi putea Inspira? 


S, Permiteți tăcerile, Acestea le oferă tuturor timp de gin 
due si de Drcizaro a ideilor 

0. Ohriți pauze. Cînd emotiile sînt puternice, este benefică 
© păuză de zoce-cincisprezece minute pentru calmare, în care 
uoeare poate ieşi la o mică plimbare, Indiferent de climatul 
atoetiv, dacă întîlnirea a depăşit o oră şi Jumătate, toți veţi apre- 


Aa CA 


ca ca bine venită o mică întrerupere a procesului de mediere. 

7, Orientarea spre viitor, Cereti fiecăruia să creeze viziunea 
Sa asupra viitorului, cu rezultatele aşteptate. Întrebaţi: “Cum ați 
vrea să tie?” sau “Cum ar apărea dacă totul ar merge pertect?”. 
ln cazul medierilor centrate pe viitor, trecutul este relevant în 
măsura în care oteră informații necesare adoptării deciziei în 
contextul actual. Insistînd pe orientarea spre viitor, putem stopa 
once acuzate, provocarea de resentimente şi certuri puerile. 


$. Orientarea pozitivă. Dacă cinev 


a se lamentează că nu 
Vrea cutare şi cutare lucru, rug 


ați-l să vă spună ce vrea. 


9. Orientarea spre acțiune. Pentru 
treacă la acțiune, puteți întreba: 
pentru a obține rezult 
îndreptăm?” 


a determina părțile să 
“Ce puteţi face dumneavoastră 
atele pe care le doriți?” sau “Încotro să ne 
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iia bi da 1, Doliniţi zona comună, unde ambele 


ă 
n 


|= 


Stiinta rezolvării conflictelor 343 


Puteti da “teme pentru acasă”. Un mediator inspirat, care 
lucra cu o familie ce avea probleme, familie din care făcea 
parte și O adolescentă inhibată, a rugat-o pe aceasta să înre 
gistreze ziua, timpul şi motivul fiecărei cerți dintre părinți La 
rîndul lor, şi părinții aveau teme, dar ştiau că sînt observați de 
fiica lor. Tema pentru acasă a avut darul de a o încuraja pe lată 
să iasă din izolare şi să participe la soluționarea conflictului 
Prin implicarea în rezolvarea sarcinii ea a demonstrat că era 
pregătită să participe la terapie. 

Un mediator capabil îşi poate pune la punct un repertoriu de 
măsuri. eficiente, pe care să le sugereze în problemele cele mai 
frecvente. 


10. Uneori aţi putea dori să recurgeți la o întrebare pentru a 
restructura un concept care a generat conflictul (vezi capitolul 10: 
Negocierea). 


Ea i SĂ e A i a a 
ANTIDOTURILE CONFLICTULUI A 


Expresii conflictogene Întrebări de restructurare 


a 
Prostule! (şi alte insulte) De ce anume ai nevoie? 
Cum am putea rezolva situația? 


Eu am dreptate: Prin ce crezi că se deosebește 
Tu (sau el/ea) nu ai (are). punctul tău de vedere 

de àl lui/ei? 
Nu vreau... Ce te-ar putea determina să vrei? 
E un eșec. Cum am putea face ca lucrurile 


să meargă? Cum le-am putea 
îmbunătăți? 


i 
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i e ‘ 
El (ca) este disperat! Ce face el (ea) Dir | 


í 7 
Eu (el/ea) trebuie să Optozi (opteazä) pentru 
į 4 / 
Prea multe/mult/ In Comparație cu ci 
pulin/puline 
Întotdeauna el (ca). Sint împrejurări în care 
el (cu) nu sa? 
Nu vreau ... Ce vrei să se intimple? 
Nu pot... Nu poţi? Sau doar nu poţi vedea » 
O cale? Ce ai face dacă ai vedea-0? | 
; A | 
El (ea) niciodată n-ar... Cum l-am determina să o facă? 
Ta 
Este imposibil. Dar dacă ar fi posibil, d 
ce ar presupune acest lucru? (0 
2 AS ACR A i : m 
| LI. Faceti să pară normale experiențele pe care cineva le 
RAEN ; í Š H 
consideră extraordinare sau frustrante. De exemplu, dacă par b 
ticipantul acuză: “Nici măcar nu mi-a vorbit!”, dumneavoastră ca 
puteți explica: “Nu este ceva neobișnuit ca în astfel de certuri Ie 
să ai nevoie de o perioadă de liniște, în care părțile nu-și pu 
vorbesc”. Sau, dacă cineva iese furtunos pentru că celălalt a me 
fost grosolan, puteți spune: “Toţi avem reacții violente din cînd nen 
în cînd. Putem să ne întoarcem și să mai încercăm o dată?” tezy 
H pufi 
iutati-i să panara , Il 
12. Ajutati-i să genereze perspective noi. De exemplu, 
către un soț despărțit, care nu face prea mult pentru copiii săi: i 
Privind din perspective. “Ce s-ar fi întîmplat dacă v-aţi fi E 
opuse, combatem judecat și curtea ți-ar fi atribuit ție \y 


gîndirea rigidă copiii? Cum ar fi arătat viața ta?”. | 
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Cereti protagoniștilor să schiteze un scenariu care îi pune în 
pielea celuilalt sau într-o situaţie de genul: “Ce-ar fi dacă...” Pu- 
neti întrebări despre cum ar fi, invitaţi-i să-şi reevalueze atitudini- 
le rigide sau limitate. L-aţi putea întreba. pe-un nefumător convins 
şi neîndurător cum s-ar simţi dacă n-ar putea rezista țigărilor? 


13. Clarificaţi și validati diferențele în materie de valori, 
stiluri personale şi puncte de vedere. De exemplu: “Pentru tine, 
Jane, îmbrăcămintea nu prea contează, dar John 


i E T RAPE ; . Respectaţi 
simte nevoia să-și exprime individualitatea prin SPECII) 
n ceea e Ă diferentele 
îmbrăcăminte”; “Este greu de înțeles cum pentru , s sy 
individuale 


Mary prima prioritate imediat după masă este 
spălatul vaselor, în vreme ce pentru tine, Peter, este odihna” 
sau “Tu ai o fire rezervată, Alison, iar Sarah este exuberantă. 
Probabil că amîndouă va trebui să vă ajustați putin stilurile, ast- 
fel încît să vă puteți întîlni la jumătatea distanţei”. = 


14. Echilibrarea insatisfacţiei. Uneori (de exemplu, într-un 
divorţ dificil), pînă în momentul în care este solicitat un media- 
tor, afectele se intensifică foarte 
mult şi animozitatea crește în ritm 
galopant. Nici una din părți nu vrea 
ca să cîştige cealaltă. De fapt, fieca- 
re vrea ca să cîştige celălalt să fie 
pedepsit. Tot ceea ce poate spera 
mediatorul este un final în care- ambii parteneri să fie la fel de 
nemulţumiţi de situaţia la Care s-a ajuns - divorțul. Un asttel de 
rezultat nu constituie o mare reușită pentru mediator, dar cel. 
puțin îi poate ajuta pe oponenți să ducă o viață normală. 


Echilibrați insatisfactia 
între cele două părți 
care doresc să se 
pedepsească reciproc 


»mplu, c În final 

A; 
ma fi Va trebui să încheiați ședința cu cel puțin cîteva acorduri 
20 tie între părți. Aţi putea decide să vă întâlniți din nou. Le-aţi putea 
uit ja trasa sarcini sau le-ați putea aminti ce au de făcut. 
a tas’ = 
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1. Rezumați şi, acolo unde este posibil, redactați în scris 
acordurile în două exemplare. Oamenii dau o mare importanță 
acestor documente reprezentând ceva concret cu care să plece 
şi servind totodată ca punct de referință în viitor. 


2. Le-ați putea sugera să fixeze un etalon pentru a măsura 
transformarea reală. Acesta poate presupune: numărarea neînţe- 
legerilor survenite într-o săptămînă; timpul necesar realizării 
unei sarcini; volumul de timp petrecut pentru a comunica între 
ei în decurs de o săptămînă; numărul ieșirilor unei familii pe 
durata unei luni sau frecvența reapariției unei probleme mediate 
(de exemplu, perturbarea produsă de zgomot). 

Cereţi-le părților implicate în conflict să-și rezerve timp 
pentru a trece în revistă progresele înregistrate, ce anume func- 
ționează şi ce mai necesită ajustări. Cereţi-le să descrie modul 
în care vor corecta o problemă dacă lucrurile nu vor evolua 
după așteptări. 


3. După încheierea medierii, faceţi cunoscută participarea și 
contribuţia fiecărei părți. 


+. Sărbătoriți! Participanţii își vor strînge mâna, vor lua masa 
împreună sau își vor face cinste. Dumneavoastră, mediatorul, 
doriți să vă alăturaţi? 


Mediatorii trebuie să se abțină de a se implica în conflict în 
rolul de salvator; există victime reale care au nevoie de pro- 
tecție împotriva pericolului, exploatării şi nedreptăţii. Prin 
antrenament ei pot găsi calea de mijloc. E 

Medierea reprezintă o resursă neprețuită a fiecărei comunități. 
Oricine are de câștigat din educaţia și lectura în materie de me- 
diere. Medierea nu este un proces misterios, care poate fi realizat 
exclusiv de profesioniști de elită. Ea constituie o consecință 
firească a deprinderilor de rezolvare a conflictelor. Medierea 
transformă oponenții în parteneri care rezolvă problema. 


Înc 
prog" f 
70 astr“ 
de con! 
fie ), ae 

Desf: 
jui (har 
Faceţi SI 
miteti in 
tările Spi 
întrebării 
conflicte, . 
Creati noi 

din puncte 
renfele, Ec 
resc altcepa 
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Mediatorul ajută ambele părti să dobîndească ceea ce le 
este necesar. Procesul medierii relevă modul în care capaci- 
tătile de rezolvare a problemelor garantează o mai bună 

conduită față de diferenţele dintre oameni. 


Etapele medierii 


Începutul: aranjaţi locurile, înregistrarea discuțiilor și 
programarea pe ore. Precizaţi rolurile fiecăruia: dumnea- 
voastră conduceti procesul de mediere, disputanții răspund 
de conținut. Arătați necesitatea implicării (atașării la solu- 
ție), a enunturilor “Eu”, a focalizării și a participării egale. 

Desfășurarea: folosiți reprezentarea grafică a conflictu- 
lui (harta), rezumarea și tăcerile. Definiţi terenul comun. 
Faceţi sugestiile sub formă de optiuni, nu de directive. Per- 
miteți instalarea tăcerilor și faceți pauze. Menţineţi orien- 
tările spre viitor, atitudinea pozitivă și acțiunea. Folosiţi 
întrebările pentru a restructura conceptele generatoare de 
conflicte. Faceţi ca experiențele neplăcute să pară normale. 
Creati noi perspective cerîndu-le participanţilor să discute 
din punctele de vedere opuse celor proprii. Validaţi.dife- 
rențele. Echilibraţi insatisfacțiile atunci cînd părțile nu do- 
resc altceva decît să se pedepsească reciproc. 


Încheierea: stabiliți cîteva acorduri. Consemnaţi-le în 
scris. Cum pot fi evaluate transformările survenite? Cereți-le 
„să rezerve timp pentru a trece în revistă progresele. Multu- 
miţi-le pentru participare și sărbătoriți. Aţi reușit! 
Medierea transformă rivalii în parteneri care rezolvă 
împreună problemele. 
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|. Pentru informatii suplimentare contactaţi: 
The Conflict Resolution Network 
P.O. Box 1016 
Chatswood NSW 2057 
Australia 
(Tel): (02) 419 8500 

. Idem 
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Press, 1980). 


. Cristopher Hills, Creative Conflict (California: University of the Trees 
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Capitolul 12 
LĂRGIREA PERSPECTIVELOR 


Abordarea strategiei victorie/victorie în rezolvarea con- 
flictelor este mai largă decît victorie/înfringere, care, în schimb, 
este mai frecvent utilizată. Multe conflicte pot fi rezolvate prin 
folosirea perspectivei mai largi a lui “eu-și-tu”, în locul lui “cu- 
sau-tu”. Dar uneori chiar această vedere lărgită nu este sufi- 
cientă pentru a rezolva efectiv problema - avem nevoie de 
imaginea de ansămblu. ; 

Pentru a obţine o privire de ansamblu, putem recurge la teo- 
ria generală a sistemelor: 


“Teoria generală a sistemelor vede lumea ca pe o ierarhie de 
materie şi energie cu multe conexiuni. Conform acestei 
teorii, nimic nu poate fi înțeles prin scoaterea din context; 
orice element aparţine unui sistem (aici sistemul fiind 
definit în cea mai largă accepţiune, ca un set de unităţi care 
se raportează una la alta şi interacționează. Sistemele pot fi 
abstracte (ca sistemele matematice sau: metafizice) sau con- 
crete (ca un sistem telefonic sau de transport). O ramură a 
teoriei generale a sistemelor se ocupă de sistemele vii... 
“Toate sistemele vii sînt alcătuite din subsisteme care preiau, 
procesează și cedează materie, energie; sau informaţie ori O 
combinaţie a acestora” t. 


Încercaţi să vă gîndiți la planetă ca la un ceas enorm, CU mi- 
lioane de rotițe de toate dimensiunile care interacționează, şi 
veți avea o imagine sugestivă a teoriei sistemelor. Aceasta con- 
stituie un fundament teoretic pentru multe practici manageriale 
moderne și pentru prognoze viitorologice. 


mamii =. MR T 


CS n 
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Capacitatea de a lărgi perspectivele constă în sesizarea inter- 
condiționării fundamentale a tuturor lucrurilor și în luarea în cal- 
cul a unui sistem mai larg decît cel vizibil. Cînd lucrăm într-o 
rețea de sisteme deschise, vii și aflate în interacțiune, ce per- 
spective ne-ar fi necesare pentru a tine conflictul sub control? 


Este necesară o perspectivă holistică. A lua în considerare 
numai o roată dințată (un singur individ sau grup) înseamnă a 
avea o perspectivă prea îngustă asupra sistemului social. Harta 
conflictului vine cu avantajul de a se avea în vedere și nevoile 
altor grupuri, alături de cele ale protagoniștilor. 

Acel lider sindical care nu urmărește decît să umple cu bani 
buzunarele sindicaliştilor săi neglijează cîțiva factori foarte 
importanți. El trebuie să-și lărgească perspectiva şi să aibă în 
vedere un sistem social mai larg, ținînd seama de efectele 
grevei asupra comunităţii, de nevoia de a dobîndi sprijin extern 
în favoarea revendicărilor membrilor formațiunii sale sindicale, 
de viabilitatea economică a firmei, precum şi de consecinţele 
inflației pe termen mai lung. 
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La rîndul său, patronul poate face o eroare similară atunci 
E cînd, respingînd revendicările sindicatului, se lasă mînat doar 
de preocuparea de a-și mări profitul, neglijînd condițiile eco- 
nomice actuale, satisfacerea revendicărilor personalului din alte 
unităţi ale firmei și, poate, funcția stimulativă a unui salariu 
į competitiv.. 

> funie, a N a 4 Sal | 
i Trebuie diminuată exploatarea. Un individ sau un grup 
3 ' care se extinde pe seama altor subsisteme ar putea provoca în 
J final disfunctționalități sau chiar dezintegrarea suprasistemului. 
z Un exemplu de acest gen de miopie este modalitatea prin care 
Èi omenirea a tinut sub control mediul înconjurător (sau nu a reu- 
; şit să o facă), ignorînd problemele mai largi ale poluării, creș- 


terii efectului de seră și deteriorării stratului de ozon. Multe 
practici industriale și ale consumatorilor folosesc resursele epu- 
izabile, fără a avea în vedere efectele de durată. Dacă gîndim 

într-o perspectivă mai largă și orientată spre viitor, atunci in- 
dustria noastră, stilul de viață, administrarea deşeurilor trebuie 
să fie corecte din punct de vedere ecologic. i A 


Este nevoie de sinergie (conlucrare) între sisteme strîns 
interconectate pentru a evita intrarea lor în conflict. În orice 
organizaţie un conflict intern nerezolvat, produs de lipsa de- 
corelare între nevoile individului, departamentului sau organi- 
zaţiei, duce la ineficiență și uneori la o dezintegrare totală a 
structurii organizaționale. Această carte oferă posibilitatea do- 
bîndirii competenţelor sinergetice și stabilirii scopurilor core-- 
spunzătoare fiecărui nivel. Heer 


Trebuie inclus factorul timp. Ce poziție manifestăm față 
de forțele inevitabile ale transformării și evoluţiei? Le sprijinim 
sau ne opunem lor? Există o presiune asupra sistemelor vii în 
direcţia evoluţiei" spre un grad mai înalt de organizare internă 
sau în direcţia degenerării sau dispariţiei. Puţine sînt sistemele 


s A 
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care pot menţine un status-quo îndelung neperturbat. In sis- 
temul industrial, evoluţia are loc în sectorul tehnologic. Acum o 
sută de ani, nimeni nu zbura cu avionul, nu urmărea emisiuni 
televizate şi nici nu se plimba pe suprafața Lunii. În societate 
are loc o evoluţie la nivelul credințelor colective și al standar- 
delor etice. Cu o sută de ani în urmă, mulţi oameni nu vedeau 
necesitatea acordării dreptului de vot femeilor și se considera 
că adevăratul loc al femeii este doar în casă. Sclavia era încă 
larg acceptată. Cu mai puţin de treizeci de ani în urmă, aborige- 
nilor încă li se mai luau copiii cu forța, ca rezultat al unui zel 
binetăcător prost manifestat de către comunitatea albă. 

„Evoluţia ideilor - încotro? Multe practici se bazează pe o 
concepție perimată asupra unei lumi aflată într-o nevoie dispe- 
rată de reformă. În multe țări femeia mai luptă încă pentru 
salarii egale cu ale bărbatului. Cît mai trebuie să așteptăm pînă 
cînd fiecare individ va înţelege că are de Jucat un rol în prote- 
jarea mediului înconjurător? Cît va mai dura pînă cînd vom 
reconcepe așa-zisa practică democratică, avînd ca efect conlu- 
crarea guvernului cu unul sau mai multe partide de opoziţie? 
Această opoziţie nu numai că limitează eficienţa multor repre- 
Zentanţi aleși, dar chiar încurajează macularea imaginii adver- 
sarului și lupta necinstită drept căi legitime de a conduce țările. 
Cînd va fi trasă la răspundere presa pentru faptul că agravează 
situaţiile sociale, reflectîndu-le în mod exacerbat, în goana 
după senzaţional? Cînd se va percepe mass-media ca un lider în 
rezolvarea conflictelor comunitare? 

Unele dintre credințele noastre îşi au originea în gîndirea colec- 
tivă a epocilor trecute. Altele aparțin viitorului; aceste credinţe nu 
sînt suficient de larg răspîndite pentru a constitui un procent rele- 
vant din credinţele colective ale societăţii în care trăim. În secolul 
al XIX-lea John Stuart Mill scria: “Fiecare epocă susține idei pe 
care generațiile următoare le găsesc nu numai false, dar şi absur- 
de”?, Perspectiva la care trebuie să ne menţinem este aceea în care 
se poate accepta inevitabilitatea procesului de transformare. 


Set ya 
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Să nu uităm că punctele de vedere sau priorităţile care nu 


i pot fi schimbate chiar în acest moment nu sînt eterne: forţe 
j transformatoare acţionează în subteran. Oamenii încă luptă 
E datorită credintelor lor, ca și cum acestea ar fi fapte eterne. Să 
i ne gîndim la scandalul public din anii ‘60 legat de tinerii care 

nu vroiau să presteze serviciul militar. Multă lume este convin- 
> să că esența naturii umane este de tipul victorie/înfrîngere, ceea 
a ce face ca războiul să fie o manifestare firească. Credinţa lor 
N este că “homo homini lupus” Poate că va veni o zi cînd abor- 
l = darea strategiei victorie/victorie va constitui un triumf al bu- 

nului simţ, iar victorie/înfrîngere ca filosofie de viață va apărea 
Q ca absurdă şi barbară. În epoca nucleară războiul nu mai poate 
= fi o strategie victorie/înfrîngere: orice război va fi, probabil, de 
u tipul înfrîngere/înfrîngere. 


Pe măsură ce ne apropiem de secolul XXI, variantele victo- 
rie/victorie în rezolvarea conflictelor ni se par tot mai tentante, 
mai ales în ceea ce privește politica internaţională sau proble- 
matica mediului planetar. Se impune o abordare a conflictelor 
din care toată lumea poate câștiga. | 


Este necesară o perspectivă globală care să vadă indi- 
vidul, societatea și planeta ca pe un sistem, în care fiecare 
parte influențează întregul. Ne trebuie un concept care să 
definească internaţionalismul. Aceasta nu implică neapărat 
pierderea identităţii naționale. Golda Meir, fost prim-ministru al 
Israelului, spunea că “internaţionalismul nu înseamnă sfîrșitul 
naţiunilor individuale. Orchestra nu implică anularea viorilor'5. 

Gwynne Dyer, autor şi narator al serialului TV “Războiul”, 


- spunea: 


“O anumită generaţie a trebuit să se confrunte, în cele din 
urmă, cu sarcina .abolirii războiului, întrucît, mai curînd sau 
mai târziu, civilizația ne-ar oferi, inevitabil, puterea de a ne 
autodistruge. S-a întîmplat ca noi să fim acea generație, deşi 
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nu am cerut această favoare și nici nu ne simțim pregătiți. 
Nu există cineva mai înțelept decît noi care să-și asume 
responsabilitatea şi să rezolve această problemă în locul 
nostru. Va trebui să o facem noi înșine.” 


Ar trebui ca noi toți să ne îndreptăm atenţia spre domeniul 
relaţiilor internaţionale, care au fost lăsate, în virtutea inerției, pe 
mâinile experților; dar uneori aceștia au în vedere numai propriul 
punct de vedere. Este ușor să-i disprețuiești pe militanții pentru 
dezarmarea nucleară, etichetîndu-i drept naivi și pacifiști uto- 
pici; după cum este la fel de ușor să-i disprețuiești pe cei care țin 
în mâini securitatea țărilor, etichetîndu-i drept “războinici”. 

Acest gen de stereotipii și gîndire simplistă nu va duce la re- 
zolvarea unei probleme de o asemenea amploare. Nevoile legitime 
de securitate ale unei țări ar putea fi ignorate, însă este clar că so- 
luţia militară acoperă doar o mică parte din asigurarea securității. 

Un grad mai înalt de securitate mutuală poate fi asigurat prin 
formarea unei reţele de relaţii pozitive, creîndu-se un climat în 
care conflictele sînt rezolvate prin satisfacerea intereselor fie- 
căruia. Dacă se realizează acest deziderat, forţele armate și 
negociatorii păcii devin din adversari parteneri. O abordare în 
sfera relaţiilor internaționale preocupată de pace şi stabilirea de 
relații bilaterale este în aceeași măsură o cale de apărare națio- 
nală ca și războiul, logistica militară sau confruntarea. 

Proiectul de tratate bilaterale de pace al Asociaţiei Austra- 
liene a ONU oferă o bază solidă pentru securitatea internaţio- 
nală. El urmărește să stabilească o reţea de relaţii bilaterale în 
afacerile internaţionale. De asemenea, el cere fiecărui stat să 
ofere celorlalte țări membre ale Naţiunilor Unite cîte un tratat 
bilateral de pace care să stipuleze două angajamente: 

1. Vom rezolva toate disputele dintre noi prin negocieri sau 

prin alte mijloace pașnice. 

2. Niciodată nu vom recurge primii la forță, violență sau 

război nici între noi, nici împotriva unei terțe părti. 


d 
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| Semnarea şi celebrarea unor astfel de tratate bilaterale de 
pacet, care conțin asemenea acorduri, contribuie substanțial la 
| consolidarea păcii. 

| Un spirit cinic ar afirma că rezolvarea violentă a proble- 
melor tine de ființa umană. Adevărat. Dar natura umană. doar 
face posibil războiul, nu-l face inevitabil. 

| Pentru rezolvarea eficientă a tuturor elementelor care consti- 
| tuie pacea mondială sînt necesare perspective largi de abordare. 
Fiecare membru al comunităţii are de jucat un rol. Securitatea 
internaţională se bazează pe relaţii comunitare pacifiste și apte 


| 

să dezamorseze conflictele. Cu alte cuvinte, pacea intranațio- 
- nală este garantul păcii internaționale, Oamenii obișnuiți, care 
e rezolvă eficient problemele, sînt cei care construiesc comunita- 


| 
| 
| 
| 
| 


tea capabilă să dezamorseze conflictele. Astfel de comunități 
reprezintă “cărămizile” păcii mondiale. 


Membru 
al echipajului 


Membru 
al echipajului 
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Ai nevoie de un anumit gen de forță pentru a accepta punctele 
de vedere și perspectivele altora, fără să li te subordonezi total. 
Credinţa în adevăr și dreptate ne dă această putere. Credinţele 
carê se bazează pe falsitate și lăcomie pot fi corectate dacă optăm 
pentru o perspectivă lărgită. A extinde perspectiva este ca şi cum 
te-ai cățăra pe un pisc mai înalt pentru a vedea orizonturi mai 
îndepărtate. Numai de la această înălțime putem descoperi un 
sens în. evenimentele supărătoare și în situaţiile fără nici o legă- 
tură aparentă între ele. Numai de la înălțimea acestei perspective 
putem începe să edificăm o lume mai bună pentru toţi. Numai de 
la înălțimea acestui pisc putem învăța cum să ne comportăm ca o 
comunitate globală și să gîndim ia nivel planetar. 


NOTE 


l. Peter Russel, The Awakening Earth (London: Ark Paperbacks, 1982, 
pp. 13-17). 

2. Marilyn Ferguson, The Aquarian Conspiracy (Los Angeles: 
J. P. Tancher Inc.,1980, p. 197). 7 77 

3. Benjamin B. Ferencz and Ken Keyes Jr, Planethood (Coos Bay: Vision 
Books, p. 44). : 

4. Pentru un formular 'gratuit al Proiectului de tratate bilaterâle de pace - 
(sau alte activități ale Reţelei), contactaţi: . 


The Conflict Resolution Network 

PO Box 1016 

CHATSWOOD NSW 2057 AUSTRALIA 
(02) 419 8500 


MEMENTO PENTRU 
REZOLVAREA CONFLICTELOR 


Exercițiu aplicativ 


Alegeti o problemă și răspundeţi 
la întrebările de mai jos 


1. VICTORIE/VICTORIE 
Care este nevoia mea reală aici? -.......-e0eeee eee eee ozaoeeeoeeeoazaaeeeae 


Vreau într-adevăr să fie satisfăcute nevoile 
amândurora? iaca ataca ao coaie ral O A O 00 r a aaa ARE 


Pot găsi posibilităţi de rezolvare acceptînd situaţia “ca atare”, 
în loc de a gîndi “curn ar trebui să fie”? ....s.enenesenreererennnsasnereeee 


3. EMPATIA 
Cum ar fi dacă m-aș afla în pielea lui/ei?...........ncncaenneazaezazneeaee 


Ce încearcă el/ea să-mi Spunä?...........s.erersrerersererereennnanunnnnr-gonnnnnnn 


4. ASERTIVITATEA ADECVATĂ 
Pui într-adevăr Să SCHINID CEVA e aci peaao 0 3aaaaa 133 00320970 


(Fiţi blînd cu oamenii, dur cu problema) 


5. PUTEREA COOPERANTĂ 


6. CONTROLUL EMOŢIILOR 


Ce simt? e. 


Ce pot face ca să-mi domin sentimentele negative? (De exemplu, 


să le aștern pe hîrtie, să discut cu un prieten, să izbesc într-o 
saltea)... ceea ai e IRRD a RI 


7. VOINȚA DE A REZOLVA 
Vreau să rezolv conflictul? 
Este vorba de un resentime. 

E ceva din trecu 


nt provocat de: ` 5 
tul meu, care mă mai afectează încă? 


ca 


8. ÎNTOCMIREA HĂRȚII CONFLICTULUI 
Care este subiectul, problema sau Conflictul? 
Care sînt părţile cele.mai importante implicate în conflict? 
Scrieţi pe hîrtie nevoile fiecărei persoane (Ce interese stau la 
baza problemei?) 

Scrieți pe hîrtie anxietăţile și temerile fiecărei persoane 
(Ce spaime, anxietăți, griji îi influențează comportamentul?) 


9. PROIECTAREA OPȚIUNILOR 
Care sînt toate posibilităţile de care dispunem? Nu le evaluaţi 
încă. Ceea ce la început pare imposibil ar putea duce la idei bune. 


10. NEGOCIEREA 

Ce vreau să fac? Fiţi foarte explicit în privinţa rezultatului 
- general, deşi aţi putea să vă schimbaţi ruta spre această 
destinație... 3 e E 2 Aa a Ra Rae e AR E E 


Ar trel 


ui inclus ceva care să-l ajute să salveze aparențele” 


Salvarea aparențelor este importantă pentru mine? Am nevoie 
de ceva în mod deosebit?,:.. ci i dice a A n De | 


ş 11. MEDIEREA 


S A. Putem rezolva singuri această chestiune sâu avem nevoie de 
SI S 
DD 
w Ñ 
A 


B. Sînt corespunzător pentru rolul de mediator în acest caz concret? 
Cum îmi voi exercita rolul și-l voi explica celor două părți 


12. LĂRGIREA PERSPECTIVELOR 
Văd eu întreaga perspectivă sau numai punctul meu de vedere? 


n i iti ac 


INDEX 


Abandon, reacţie de, 90, 92-93 
Abandonul, 27, 31, 44, 48, 53 
Acceptanţă, 49, 53, 59 
Acord, ajungere la un, 219-225, 230, 233, 236-238, 242, 245-247 
Afirmaţie, 53-55, 75, 87 
Agresiune, 41-42 
Agresiune, reacţie de, 89, 92-93, 106 
Agresor, rolul de, 117 
Aikido, 131, 133 
Alegere, 115, 122, 127, 134 
Arbitrare, 228 
Ascultarea activă, 73-74, 80-84 
Asertiv, reacție, 93-95, 99 
Asertivitate adecvată, 89, 103, 215, 235 
Asertivitate,-66, 72, 93-95, 258 
Aserţiunea “Eu”, 94-95, 100-105 
Asociaţia Naţiunilor Unite din Australia, 254 
Atitudini negative, 51-53 
Atitudini pozitive, 55-56 
Aură, 127, 129 
Autoritate, 110, 113, 123-126 
Autonomie, 122-126, 130 


Bioenergetice, exerciţii, 142 
Bioenergetică, 138 ° 
Blamare, 153, 158 
Brainstorming, 202, 207-208 


Calități inacceptabile, 171 

Competiţie, 31, 37 

Compromis, 30-33 

Comunicare, 43, 61, 65, 68, 72, 93, 98, 103, 111, 120 
Conciliere, 228-229, 234 

Conflict, 21-25 

Consecințele posibile, dezbaterea 207 

Consiliere, 229-230, 239 
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Consiliere, centre de, 229 

Conştiență kinestezică, 142 
Controlorul procesului, 228 ` 
Conversație, deschizători ai, 36, 61, 65 
Cooperare, 33, 41, 44, 258 

Criză, 23, 23 

Descoperire, 50-52 

Descrierea unei acțiuni sau situaţii, obiectivă, 96 
Destin, 173 

Dileme, 36 

Discontort, 25 

Diplomaţie, 228 

Dominare, 66 


Emoţională, descărcare, 140-141 
Emotii, 137-144, 150-155, 236, 258 
Empatia, 61, 66-73 

Energie, centrarea ei 119, 130 , 
Energie personală, 53, 56, 58, 122, 130 
Erori, vezi Greşeli 

Evaluarea de specialitate, 229 
Expansiunea energiei, 58 

Exploatare, 251 


Facilitare, 229 

Fapte, verificare, 74-75, 87 

Focalizare, 140-147 = 
Furnizorul procesului, 229 


Generator de opţiuni, 199-200 
Greşeli, 50, 53 


Hara, 130-131 


a Știința rezolvării conflictelor Mr 
Iertare, 179 
Incidente, 25 

| Indicatorii conflictului, 23 


| Instrumente pentru rezolvarea conflictului, 17-18 
Inteligență somatică, 138, 143 

Intermediere, 228 

Intuitie senzitivă, 143-145 

lritare, 74, 81, 166, 177 

Istorie personală, 170 


Închisoare, 41-43 
Înăbuşire, 172 

Întrebări, 213, 216 
Înţelegere internațională, 41 
Învățare, experienţe de, 51 


Jocul cu suma zero, 215 
Judecătoresc, sistemul, 228 : 


Kirlian, fotografie, 57 


Limbaj, subminare, 121 
Lipsa dorinţei de a rezolva conflictul, 172 
Lupta pentru putere, 130 


Manipulare, 63, 66, 111, 134 

Mediere, 227-247, 260 ; 

Memento pentru rezolvarea conflictelor, 257 
Mînie, 70, 166 

Monede, 202-203 


Neînţelegere, 23, 25 

Negare, 64 

Negociere, 30, 211-224, 229, 237 ; 
Nevoi, 28, 32, 161-165, 170, 181; 184-190, 257-259 
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Obiceiuri, 42 

Optiuni, 33 

Opţiuni, alegere, 206 208 ai 
Opţiuni, proiectare, 200-207, 258 


Ostilitate, 41 


Parental, sprijin, 39, 70 

Parteneriat, 32, 34 

Perfecțiune, etalonul de, 49-50 

Persona, 168 

Perspectivă globală, 19, 253, 256 

Perspective, lărgirea lor, 249-251, 256, 260 
Perspectiva timpului, 251 

Problemă, identificarea ei, 185 

Proiecţie inconștientă, 167 f > 
Propunerea pentru Tratatul bilateral de pace, 254 
Putere, 109-128, 258 

Putere conferită de funcţie, 120 

Putere personală, vezi Putere 

Putere, triunghiul, 112-115 


Raport, vezi Empatie 
Răspunsuri, 96 
Răspunsul creativ, 47-52, 257 

Răspunsul la conflict, 47-52 

Răspunsul ia oameni, 94-98 

Reacţie față de conflict, 25, 52 

Reacţie față de persoane, 89-91 
Recomandare, 228 

Reguli, stabilire de, 228 

Relații părinţi-copii, 70 

Relaţii personale, 110-114 

Reprezentarea grafică a conflictului, 182-194 
Reţeaua Rezolvării Contflictelor, 16 
Rezonanţa somatică, 143-146 

Rezultat preferat, 95, 100 
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Simptom, 170 
Sinergie, 251 

Sisteme, 249-250 
Sprijin, 34, 39, 44 
Stima de sine, 155-156 


Tactici de combatere a comportamentelor incorecte, 222 
Temeri, 184-188, 193 

Tensiune, 23-25 

Teoria: generală a sistemelor, 249 

Trecut, conflicte din, 127, 170, 174 

Triunghiul descoperirii, 114 

“Triunghiul jocului de putere, 114-115,-134 


Umbra, 167, 170, 172, 178 
Victorie/pierdere, obiceiul, 28-30 
Victorie/victorie, dilemele 36-38 


Victorie/victorie, strategia, 32-36, 257 


Zona acordului anticipat, 242 
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APARIŢII 
LA „ŞTIINŢĂ & TEHNICĂ“; 


OBSTETRICA 

autori: dr. Marius Moga, dr. Dimitrie Nanu, 

dr. Leonid Şamanschi 

Lucrarea, ce se adresează studenţilor în medicină şi asistente- 
lor medicale, cuprinde noţiunile de bază despre anatomia şi fi- 
ziologia aparatului genito-mamar, despre. sănătatea femeii într-o 
perioadă importantă din viaţa ei - sarcina. 

(180 pagini, 3 400 lei) 


GINECOLOGIE 

autori: dr. Nicolae Crişan, dr. Dimitrie Nanu 

“Lucrarea - fără pretenţia de a fi un tratat complet de gine- 
cologie - reprezintă un manual simplu şi precis, practic şi didactic 
pentru viitoarele asistente: medicale, studenții la medicină ŞI rezi- 
denţii în obstetrică şi ginecologie. 

(352 pagini, 6 900 lei) 


TERAPIA HORMONALĂ DE SUBSTITUŢIE 

autor: dr. Betty Kamen 

Cartea reprezintă, o valoroasă sursă de instruire pentru femeia 
secolului XXI. În esenţă, prim intermediul ei, femeile sînt infor- 
mate, clar şi eficient, despre proprii hormoni şi chimia corpului 
lor, despre instrumentele şi resursele .de care au nevoie pentru a 
lua decizii în cunoştinţă de cauză în legătură cu propriul echili- 
bru endocrin. 

(244 pagini, 4 900 lei) 
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PSIHOTESTE eik 
Volumul cuprinde peste 100 de teste preluate din literatura a 
de specialitate, traduse, adaptate şi prezentate de unii dintre cei 
mai reputați psihologi. 
(272 pagini, 6 500 lei) 


COPIII SUPRADOTAŢI 

autor: dr. Mihai Jigău j 

Lucrarea ‘trece în revistă modul de depistare şi valorificare, 
de la o vîrstă fragedă, de către părinți. şi educatori, a copiilor 
cu calităţi intelectuale deosebite. 

(384 pagini, 4 700 lei) 


PERSONALITATE ŞI SOCIETATE ÎN TRANZIŢIE 7 
Studii de, psihologie socială 
autor: *prof. univ. dr. Septimiu Chelcea 
Schimbările sociale radicale din Europa Centrală. şi de Est, 
inclusiv din România, constituie o provocare: pentru ştiinţele 
socio-umane. Din perspectivă psihosociologică se deschid noi 
cîmpuri de investigare: influenţa unei societăţi instabile ‘asupra 
personalității, manipularea comportamentală, persuasiunea şi 


zvonurile etc. Lucrarea oferă un răspuns pertinent acestor pro- 
bleme de strictă actualitate. 


(336 pagini, 3 400 lei) 


PLEDOARIE PENTRU CÎINE 
autor: dr. Ruxandra Nicolescu ) 
„Această carte este destinată celor care nu au cine, celor 

care doresc un câine, celor care sînt la primul lor' cne.“ Au- 

toarca este o cunoscută apărătoare a drepturilor animalelor, care 

a militat de-a Iungul anilor pentru o educaţie în spiritul dragos- 

tei faţă de animale, 

(280 pagini + 22 planşe color, 4 700 lei) 


a 
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Psihologia câmpului social: 

REPREZENTĂRILE SOCIALE 

Traducere din limba franceză sub coordonarea 

prof. univ. dr. Adrian Neculau 

Cum se formează reprezentarea socială a realităţii, cum se 
consolidează şi cum acţionează acest mecanism de decodare a 
informaţiilor ce ne asaltează? De ce, despre acelaşi „stimul 
social“, oamenii au păreri deosebite, de ce „văd“ diferit aceeaşi 
realitate? La toate aceste întrebări încearcă să răspundă volumul 
de faţă. 

(336 pagini, 3 400 lei) 


CUM SĂ DEZVOLŢI O AFACERE 

autor: Paul Hawken 

O carte de referinţă, bazată pe experienţa autorului, un cu- 
noscut om de afaceri şi autor de succes din SUA, în care se 
explică cum se construieşte o afacere, riscurile şi satisfacțiile 
acestei adevărate aventuri. 

(224 pagini, 3 400. lei) 


COMUNICAREA. : 
autor: Nicki Stanton 3 
Apărută la: prestigioasa editură „Macmillan Publishing 
Limited“, lucrarea, un adevărat manual de instruire, tratează pro- 
blemele legate de procesul complex al comunicării: verbală san 
nonverbală, interviul pentru angajare, prezidarea şedinţelor, redac- 
tarea unei scrisori sau a unui raport etc. 
j (318 pagini, 8 900 lei) 


* 


OAMENI DE REZERVĂ 
autor: Bogdan Ficeac 
Roman SF 

(160 pagini; 1 500 lei 
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MISTERUL RĂZBOINICULUI AZTEC 

autor: Franklin W. Dixon 

Destinată adolescenților, este o excelentă cârte de aventuri 
despre doi tineri detectivi amatori în căutarea unor relicve antice 
deosebit de valoroase. 

(192 pagini, 1 900 lei) 


SUGESTIE ŞI HIPNOZĂ 

autor: dr. Ion Dafinoiu 

Abordarea ştiinţifică, sistematică a sugestiei şi hipnozei - 
domenii dintre cele mai vechi -ale medicinei şi psihologiei - nu 
reprezintă o întreprindere uşoară. Autorul, încercînd să scoată 
sugestia şi hipnoza din izolarea în care se găsesc încă aceste 
fenomene, le examinează dintr-o perspectivă mai generală, înso- 
tind argumentaţia teoretică de prezentarea unor -cazuri din vasta 
sa activitate experimentală. 

(256 pagini, 7 900 lei) 


TELEVIZIUNEA ŞI ALEGERILE . 

autori: Ellen Mickiewicz, Charles Firestone 

Autorii sînt bine cunoscuţi în. Statele Unite pentru studiile de 
politologie. şi comunicaţii în masă. 

(160 pagini, 2 900 lei) 


PSIHANALIZA CRIMEI - Femeia asasin 


autor: Tudorel B. Butoi 


Volumul este un veritabil exerciţiu de investigare, interpretare 
ŞI intervenţie -psihanalitică a personalităţii umane implicată în dra- 


N 


ma judiciară, 
(192 pagini, 5 900 lei) 
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| ÎN CURS DE APARIȚIE: 
| RADIODIAGNOSTIC, RADIOTERAPIE ŞI ANATOMIE 
FUNCŢIONALĂ 
autori: dr. Cornelia Nencescu, dr. Viorel Mateescu 
Lucrarea, bogat ilustrată, contribuie la umplerea unui „gol în 
acest domeniu de pregătire, mărind posibilităţile de documentare 
a celor ce îndrăgesc meseria de radiolog. 


ÎNTÂLNIRI CEREŞTI 

autori: Florin Diacu, Philip Holmes 

O excelentă carte de popularizare a teoriei haosului şi a sta- 
bilităţii, scrisă într-un stil deosebit de plastic şi sugestiv şi ba- 
zată pe cele mai recente cuceriri ale matematicii şi fizicii (tra- 
ducere din limba engleză). | 


Almanahul ANTICIPAŢIA ‘96-97 

Lucrare tradiţională, ce reuneşte cele mai reuşite schiţe, 
povestiri şi nuvele de autori români şi străini, critică de specia- . 
litate şi dezbaterea unor fenomene din domeniul fandomului. 


Resolution Ne 
Australia, este: toto . dată 
consilier şi coordonator | 
-al unor programe de ` 
„rezolvare a „conflictelor în 
școli, consultant în 
rezolvarea conflictelor 
- Pentru organizații şi 
comunități si mediator î în 
rezolvarea problemelor 
de grup. 


iată în asistenţă 
ială, specializată în 
voltare personală si în 
Histruirea relațiilor 
hterpersonale și 
_ organizaționale, conduce 
în Australia workshop-uri 
pe probleme de rezolvare 
a conflictelor, mediere si 
negociere. Este 
specializată în organizarea 
şedintelor de luare a 
deciziilor 
constructive. 
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